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La presente investigación cubre un tema que actualmente se ve reflejado en el 
mercado nacional e internacional, puesto a que las organizaciones apuestan por 
la venta electrónica de sus productos y/o servicios para disminuir costos, 
aumentar la productividad, calidad y fiabilidad. En la empresa Miromina s.a.c., se 
venden productos de construcción y tienen una cantidad considerable de clientes 
que solicitan constantemente los mismos.  
Con la presente investigación, que tiene como título: “Sistema Web para el 
Proceso de Ventas en la empresa Miromina s.a.c.”, se pretende determinar como 
la influencia de un sistema web mejora el proceso de ventas en la empresa. 
La presente investigación está dividida en siete capítulos, los cuales son los 
Siguientes: 
 
En el primer capítulo se presenta, formula y analiza la problemática de la 
empresa, con lo cual se obtiene las bases para la justificación de la problemática, 
los antecedentes, el objetivo y la hipótesis.  
 
En el segundo capítulo se explican los conceptos de la variable independiente y 
dependiente, como también la Operacionalización. Se obtiene la población, 
muestra y muestreo, y se define la técnica e instrumento de recolección de datos.  
 
En el tercer capítulo se detallan los resultados de la implementación del sistema 
web, con lo cual se obtiene el post test y la comparación con el pre test. 
 
En el cuarto capítulo se realiza la discusión y comparación con los antecedentes y 
ver reflejado con ellos, el grado de aprobación de la presente investigación. 
 
En el quinto capítulo se realiza las conclusiones de la presente investigación. 
 
En el sexto capítulo se presenta las recomendaciones observadas, obtenidas en 
la presente investigación.  
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RESUMEN 
  
La presente tesis abarca el análisis, diseño e implementación de un sistema web 
para el proceso de ventas en la empresa Miromina s.a.c. El tipo de investigación 
es Aplicada - experimental, puesto que se busca darle solución a la problemática 
mediante el desarrollo de un sistema. 
 
Para el análisis, diseño e implementación del sistema web se utilizó la 
metodología SCRUM, la cual fue seleccionada puesto que plantea un desarrollo 
de software en orden, teniendo en consideración las exigencias del producto a 
desarrollar y debido a que su importancia reside en realizar entregas del producto 
por sprints antes de elaborar la construcción del sistema web propuesto; se utilizó 
el lenguaje de programación PHP, para la maquetación se utilizó el Framework 
Bootstrap y para la base de datos se empleó MYSQL. 
 
Para medir los indicadores propuestos se utilizó una muestra de 48 registros de 
ventas obtenidas de una población de 48 registros de ventas mediante el tipo de 
muestreo aleatorio simple y aplicando la técnica de fichaje, en el pretest se obtuvo 
Como resultado un índice de fiabilidad de entregas de 51.13 siendo calificado 
como “muy bajo a lo esperado” y un índice de calidad de ventas de 65.14 siendo 
calificado como “muy alto a los esperado”; posterior a esto y con la 
implementación del sistema web, se procedió a realizar el postest obteniendo 
como resultados un índice de fiabilidad de entregas de 78.31 lo cual representa 
un aumento de 65,29% y un índice de calidad de ventas de 26.57 lo cual 
representa una disminución 40.80%. 
De tal manera, los resultados reflejan que el sistema web aumenta el índice de 
fiabilidad de entregas y disminuye el índice de calidad de ventas siendo más 
cercano a cero que por ende nos da una mejor calidad en el proceso; por lo que 
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ABSTRACT 
This thesis covers the analysis, design and implementation of a web system for 
the sales process in the company Miromina s.a.c. The type of research is applied - 
experimental, since it seeks to solve the problem through the development of a 
system. 
 
For the analysis, design and implementation of the web system the SCRUM 
methodology was used, which was selected since it proposes a software 
development in order, taking into account the requirements of the product to be 
developed and because its importance lies in making deliveries of the product. 
Product by sprints before elaborating the construction of the proposed web 
system; the PHP programming language was used, the Bootstrap Framework was 
used for the layout, and MYSQL was used for the database. 
 
To measure the proposed indicators, we used a sample of 48 sales records 
obtained from a population of 48 sales records by means of the simple random 
sampling type and applying the transfer technique, in the pretest it was obtained 
As a result, a delivery reliability index of 51.13 was rated "very low to expected" 
and a sales quality index of 65.14 was rated "very high as expected"; Subsequent 
to this and with the implementation of the web system, we proceeded to perform 
the posttest obtaining as results a delivery reliability index of 78.31 which 
represents an increase of 65.29% and an index of quality of sales of 26.57 which 
represents a decrease of 40.80%. 
In this way, the results reflect that the web system increases the delivery reliability 
index and decreases the sales quality index being closer to zero, which therefore 
gives us a better quality in the process; so it is concluded that the web system 
improves the sales process in the company Miromina s.a.c. 
 
KEYWORDS 
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I. INTRODUCCIÓN 
En los últimos tiempos, la economía ha crecido de la mano con la tecnología, esto 
a raíz de, como mejoro las reglas y el funcionamiento de la misma, la tecnología 
ha desempeñado un papel muy importante en el crecimiento no solo en la 
economía también en bienes y servicios que es requerido por la sociedad que 
cada vez nos estamos adaptando al cambio. 
 
Esta economía también es conocida de distinto nombres como otros suelen llamar 
economía del conocimiento, esto también es conocido como el Know How de las 
personas que producen y esto al estilo de cómo se elabora. 1 
 
Viendo en otros ángulos “se dice que las ventas a aportado a nivel filosófico de 
seguir valores y atender las normativas, no se cuestiona que la principal carrera o 
profesión viene acompañado de mucho apoyo, esto con obtener resultados muy 
eficaz al objetivo esto llevando a la lealtad del cliente” 2 
 
De esta manera, miromina s.a.c. con respecto al avance tecnológico y el gran 
impacto que representa ello para el crecimiento económico. Se ha visto la 
necesidad de adquirir herramientas tecnológicas que ayuden a sus procesos de 
ventas, que también es el motivo de esta investigación hallar la influencia de un 
sistema web para el proceso de ventas en la empresa miromina s.a.c. 
 
Podemos decir que este proceso podrá identificar el índice de fiabilidad de 
entregas y el índice de calidad de ventas. Primero es para medir los pedidos que 
no fueron entregados en el tiempo pactado, por tal motivo esto nos genera otros 
problemas que son la consecuencia de un proceso desordenado. Generando 
pedidos anulados y también devoluciones parcial y/o total. Con esta investigación 
tratamos de mejorar todo el proceso de ventas utilizando las herramientas 
                                                          
1 VIDAL, Elizabeth. ¿Qué ha cambiado en la economía, la industria y las organizaciones del siglo xx1? En: 
VIDAL, Elizabeth. Diagnostico organizacional evaluación sistémica del desempeño empresarial en la era 
digital 
2a. Ed. Colombia, Bogotá: Ecoe Ediciones, 2004. 30 p. ISBN: 9586483711 
2 DE LA PARRA, Eric y MADERO María del Carmen. Principios de las ventas. En: DE LA PARRA, Eric y MADERO María 
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tecnológicas como un sistema web, esperamos que mejore el índice de fiabilidad 
y calidad de venta. 
 
La investigación que estamos mencionando se divide en ocho capítulos 
empezando por la introducción, luego a ello se describirá la problemática de las 
empresas y luego se verá el objetivo como también la hipótesis. En el segundo 
capítulo tenemos el Método, esto tendrá el objetivo de realizar la selección de la 
población de donde se tomara una muestra como instrumentos de lo que se 
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1.1. Realidad Problemática 
Según el autor Ongallo menciona a la venta directa: 
Las nuevas ventas que interviene la tecnología como el comercio 
electrónico y otros. Están reemplazando a las ventas tradicionales que 
todavía existen en la actualidad con sus retos y dificultades. Estas ventas 
lo realizan de manera presencial ganando una relación y generando una 
gran posibilidad de ofrecer promociones tanto de forma individual como 
también empresarial. 3 
En el presente todas las empresas en el mundo tiene el reto de poder 
ofrecer las variedades de producto. Y esto llegar al cliente que será el 
consumidor final. Los cliente de ahora ya tiene las herramienta para como 
el internet para poder acceder de manera más rápido y fácil. Y a las 
exigencias del cliente de recibir un producto de calidad y que las entregas 
sean en la fecha pactada. Esto fidelizara al cliente por el buen trato y 
cumplimiento de la misma.  
En la actualidad las empresas están apostando por la tecnología como 
una herramienta que ayudara en promocionar sus productos y sobre todo 
facilitar en dar a conocer y vender sus productos. Resultado a ello se 
tendrá una crecimiento monetario además que contar con un sistema web 
permitirá reducir costos y tiempo de operatividad. 
En el Perú, las grandes empresas y las pymes, cada día crecen más, 
especialmente en el rubro de ventas; puesto que, se ha evidenciado que, 
ello trabaja como un medio para tener ingresos de distintos productos. 
Podemos decir que para saber las ganancias es importante tener un 
control de todos los procesos involucrado ofreciendo nuestros servicios 
que sean de la más alta calidad desde que el cliente realice su 
requerimiento de generación de pedidos hasta la entrega del producto y 
siempre respetando la fecha pactada. 
                                                          
3
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La empresa MIROMINA S.A.C está dedicada al rubro de productos de 
aceros para la construcción así como también para la minería. Su 
procedimiento actual es la de registrar sus pedidos en unas hojas simples 
sin formato manejando sus propios estilos. Por ser de esta manera se 
tiene el riesgo de no tener una información bastante claras y el riesgo de 
perder la venta. Las consecuencias de ello son las devoluciones y las 
anulaciones de los pedidos y esto afecta directamente a la economía de 
la empresa. Además de la operatividad muy lenta al momento de seguir 
los procesos. Todo ello genera disconformidad y la no fidelización de los 
clientes. 
Como resultados a ellos de no tener una buena fuente de ingresar la 
información del pedido. Se genera los problemas de no tener el pedido en 
la fecha pactada. La más perjudicada será la empresa que no será 
competitiva frente a otras organizaciones que si cuenta con la herramienta 
necesaria para crecer. 
De acuerdo a la entrevista (Anexo 02) que se tuvo con el responsable del 
área que se está investigando, nos ha mencionado que tiene diferentes 
factores por el cual las ventas no se concretan en su totalidad y hasta la 
devolución total del pedido. Todo inicia desde la primera fase como tomar 
el pedido en una hoja sin formato y no legible con respecto a transcribir o 
ingresar el pedido por el personal encargado de realizar este proceso.  
Todo este retraso nos da como resultado la devolución parcial y/o total del 
pedido. Dando como resultado clientes insatisfecho y alguno que no 
vuelven a generar nuevos pedidos por mal servicio y entrega de producto 
en diferentes fecha a lo pactado. 
Si el sistema de como manejan el proceso continua de la misma manera 
se verá afectado con mayor impacto cuando la empresa empieza a 
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1.2. Trabajos Previos 
Bendezú Huayta, Claudia Andrea (Bendezú Huayta, 2017) en el año 2017 
en la tesis “SISTEMA WEB PARA EL PROCESO DE VENTAS EN LA 
BOTICA “HELÍFARMA” E.I.R.L” desarrollada en la Universidad César 
Vallejo – Lima, Perú. 
 
Menciona la problemática en todo su proceso de venta, como, su proceso 
es de forma manual dificultando la calidad de venta y sin contar que tiene 
un stock disponible. Para ofrecer todo su inventario y control. El conteo de 
todos los medicamentos lo tiene en una hoja sin formato y poco proactivo 
a la hora de consultar el stock. Todo este proceso demora un promedio de 
8 minutos por atención. Para generar reporte de las ventas del día es un 
problema mayor, se tiene que contar y sumar también perdiendo tiempo 
que esto se podría aprovechar en otras actividades. Todo ello se 
convierte en perdida de dinero para la empresa. 
 
Otro problema que cuenta la empresa es a la hora de poder planificar la 
compra o reposición de los medicamentos, como no se tiene una 
herramienta que realice este trabajo, como todo el proceso lo manejan en 
hojas, se presenta problemas al momento de cuadrar los inventarios día a 
día y eso perjudica a la empresa de forma económica, por utilizar los 
recursos personal en cuadrar los stock. 
 
Sandra Melissa Inca Guardia (GUARDIA, 2017) en el año 2017 en la tesis 
“SISTEMA WEB PARA EL PROCESO DE VENTAS EN LA EMPRESA 
ZOE”, desarrollada en la Universidad César Vallejo – Lima, Perú. 
 
Donde se plantea como problemática, que los procesos más críticos 
sobre todo la línea de negocio, es la de ventas, en la actualidad la 
empresa tiene que lidiar con todo ello para poder satisfacer las 
necesidades del cliente que son muy exigente en la rapidez de la 
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pedidos en unas hojas de cuadernos para luego traspasar a una hojas de 
cálculo perdiendo tiempo en nuevamente en traspasar, esto con el riesgo 
de perder la información, y claro se pierde ventas y la fidelización de los 
clientes. Todo este proceso trae consecuencia como no llevar un control 
de ventas e inventarios, esto en ocasiones no concuerda la información, 
cuando se realice un cruce de información. 
 
Por otro lado cuando se realice el pago de las ventas no coincide, entre lo 
pagado y lo solicitado esto genera insatisfacción del cliente, generando 
otro proceso de regularización y algunas veces hasta de devolución de 
dinero hasta devolución de producto por el malestar del cliente. A todo 
esto de demuestra la falta de eficacia en todo lo que concierne la venta. 
 
Para dar solución de la problemática se llegó a proponer varias opciones 
de solución. Entre ellos está el proceso que optan muchas empresas que 
están a la vanguardia de la tecnología que es el e-commerce. Este 
proceso está orientado a realizar las ventas on-line. Que hoy en día los 
clientes optan por este tipo de comercio por la facilidad y tiempo. 
Otra opción es la reingeniería de procesos para mejorar la gestión de la 
misma, pero no serviría de mucho porque no llegaremos a cumplir el 
objetivo de cada empresa de vender y hacer de conocimientos nuestros 
productos. Y el ultimo es la de desarrollar un sistema web que permita 
controlar y gestionar todos los movimientos de la empresa y claro 
automatizando todas las actividades que desarrollan. Por la bajo costo de 
inversión y tiempo de implementar. 
 
Zamora Rodríguez, Ismael Smith (ZAMORA RODRIGUEZ, 2017) en el 
año 2017 en la tesis “E-COMMERCE PARA EL PROCESO DE VENTAS 
EN LA EMPRESA CESVI COMPUTER S.R.L” desarrollada en la 
Universidad César Vallejo – Lima, Perú. 
Donde se plantea como problemática, cuando un cliente se acerca al 
establecimiento para realizar un requerimiento, para poder comprar 
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informa al vendedor cuales son los producto que llevara, ese momento se 
genera una orden de compra, ahí es donde ocurre las dificultades que el 
vendedor registra el pedido como sus datos completos y el detalle de los 
producto de forma manual y en una hoja de cuaderno, retardando la 
atención y que esto termine en una venta exitosa, pues existe demora 
para la atención y dentro de los 8 minutos de retraso. Luego se le informa 
al cliente que su pedido fue registrado y que será atendido a la brevedad. 
 
Todo el proceso es de todos los días además que se puede evidenciar la 
falta de nivel de eficacia para la atención de todo ello, y esto no va de la 
mano con toda la planificación que la empresa se propone para el periodo 
correspondiente 
Después de ingresar los pedidos y además de que el cliente dio la 
conformidad de ello. Acá se genera un problema interno, esto con el tema 
de los stocks, cuando se realiza la búsqueda del producto y se evidencia 
de que no existe cantidad suficiente para atender los pedidos. En la gran 
mayoría no se tiene y los pedidos se derivan al área de compras para 
poder solicitar al proveedor que tampoco tienen una buena comunicación. 
Como se mencionó no se cuenta con stock suficiente y tampoco una 
alerta para poder indicar al almacenero que producto se tiene que 
requerir, menos una alerta para recordar que los pedidos esta por vencer. 
Todo ello se ve reflejado con los clientes que salen insatisfecho con la 
atención y el incumplimiento de las fechas. Todo ello es perdida de dinero 
para la empresa. 
 
Ville Strömberg (Strömberg, 2016) en el año 2016 en la tesis “Exploring 
the Sales Proscess of the Danish Design Company – Holscher Design 
A/S” en la Universidad Arcada – Finlandia menciona. Las empresas que 
realizan ventas de manera profesional siempre tienen un proceso de 
ventas que sigue en orden en los últimos años, cada vez más personas y 
empresas dependen cada vez más de la Información y Tecnología de la 
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Particularmente, las TIC permiten a las organizaciones automatizar sus 
procesos comerciales, así como proporcionar información oportuna y 
relevante para clientes, empleados y socios en cualquier parte del mundo 
con el fin de cumplir con los requisitos comerciales de hoy, En los últimos 
años, la tendencia entre las empresas comerciales han sido el uso de un 
tipo de aplicación web también conocida como portal web para crear y 
entregar contenido altamente relevante accesible para todas las partes 
interesadas a través de internet.  
El sistema del portal se está incorporando en los negocios, facilitando 
tanto a los empleados como a las partes interesadas llevar a cabo sus 
negocios de manera eficiente para cumplir con los cambios globales en 
las TIC.  
Chen, JunJie (Chen, 2017) en el año 2017 en la tesis “PORTABLE 
SALES WEB APPLICATION” en la universidad de ciencia aplicada 
Vaasan Ammattikorkeakkoulu VasaYrkeshogskola. Menciona que, 
Cuando se debe vender una idea, concepto o producto, y las 
herramientas para lograrlo son simples y de manera tradicional como, 
correos electrónicos y telefonear, la tarea a veces es casi imposible. Al 
acercarse incluso a tener un conversación, el interés del lado opuesto 
necesita ser despertado muy rápido.  
El cliente podría pasar un minuto o dos escuchando lo que está 
ofreciendo el vendedor. Aun así, ayuda más a un vendedor si cuenta con 
algún tipo de folletos o herramienta tecnológica para la negociación con el 
cliente y poder llegar a una negociación transparente y ágil  
 
Se implementó una aplicación web de ventas portátil, que es capaz de 
ejecutarse en una tableta, computadora portátil, computadora de escritorio 
o App móvil. Trabajando como herramienta de ventas financieras. 
 
La solicitud de la aplicación era de FA Solutions Oy, una empresa de 
software finlandesa ubicado en Helsinki, que ayuda a sus clientes 
proporcionando soluciones financieras de TI, ya que planeaban expandir 
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Con la ayuda de la aplicación, se logró realzar seguimiento de las 
actividades de ventas y trabajar con ventas orientadas al cliente. En 
específico, todas las funcionalidades principales de la aplicación web eran 
la gestión de los recursos del cliente (CRM) características y la capacidad 
de iniciar y cerrar una propuesta financiera o contrato en un dispositivo 
portátil. Otras funcionalidades incluyen el informe de la actividad del 
vendedor, gestionar documentos y configurar nuevos procesos de ventas, 
Así como también gestionar informes semanales y mensuales que 
ayudaran a ver la realidad de la institución. 
 
1.3. Teorías relacionadas al tema 
  Sistemas Web: 
 MUYASON DIAZ, Menciona que, un Sistema información web, es 
formado por una agrupación procesos que trabajan operando como 
una serie de datos estructurada según los requerimiento de la 
institución, recupera, genera, y reparten la información necesaria esto 
con el objetivo que puedan generar las operación de la institución.4 
 
 Aguilar y Dávila, Nos menciona que podemos decir que un sistema 
web se puede denominar con una aplicación de tecnología cliente 
servidor, que el usuario o cliente puede utilizar manejando un 
navegador de internet, al acceso al servidor ser puede llegar a 
conectar mediante un intranet extranet o la misma web, esto solo 
ingresando la dirección correspondiente.5 
 
 Y por último, Infante define un Sistema Web como: un sistema que 
puede utilizar la web para poder compartir información y otros 
servicios a los usuarios que lo requiera, mediante una capa de 
                                                          
4 (MUSAYON DIAZ, y otros, 2013) 
5 
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presentación dinámica y tenga interacciones con varios dispositivos 
que puedan soportar una navegación web.  
 
Lenguaje de Desarrollo Web 
PHP 
Según (Condor Tinoco, y otros, 2010 p.12) PHP es un lenguaje 
procesado en la parte del servidor donde ejecuta todos los procesos 
por el nivel de capacidad de recursos que presenta, Los programas 
codificado en el lenguaje PHP, son embebidos dentro del código 
escrito en HTML, y esto al llegar al servidor es procesado 
directamente devolviendo al usuario final todo en los resultado. 
 
CSS 
Según (Condor Tinoco , y otros, 2010 p.13) “es una herramienta, 
también se le puede decir que es un lenguaje que permite insertar 
algunos atributos en el diseño de un HTML, las CSS facilita la el 
diseño y el formato y contenidos de nuestras páginas” 
 
JAVASCRIPT  
Según (Condor Tinoco, y otros, 2010 p.55) “Se considera como un 
lenguaje de programación que tiene bastante uso al momento de 
diseñar y realizar páginas webs, esto con mucha funcionalidad como 
ingresar algún efecto en los textos o imágenes, también para ejecutar 
algunas acciones presionando algunos botones y demás”  
Proceso de Ventas 
 Según (García, 2015) El proceso de venta es un proceso organizado 
que tiene como finalidad aumentar la relación entre cliente y el 
personal de venta, Todo ello con la finalidad poder adquirir todos los 
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 Según (ESCUDERO SERRANO, 2014) cita que: "La venta 
electrónica. conocido por muchos como comercio electrónico (e-
commerce), consta en la compra y venta de productos o servicios 
mediante el internet y otros medios. Ello se centra en la compra y 
venta de diferentes manera ya sea en personas o empresas, sin 
embargo una gran parte realiza estas operaciones para adquirir 
artículos virtuales (software y derivados en su mayoría) tales como 
acceso a contenidos Premium de un sitio web."(p.31) 
 Adicionando (KOTLER, y otros, 2003 p.530) menciona y define que, 
“El proceso de ventas, son los procedimientos que tiene llevar la 
persona encargada de dicho proceso. al realizar su labor de ventas, 
el acercamiento, la manera de presentación, la manera de cómo se 
maneja y poder objetar la finalización del proceso y también el 
seguimiento del caso.” 6  
  
                                                          
6
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En la Figura Nro. 1, podemos ilustrar cómo se maneja proceso de ventas, 
esto desde que el comprador realiza el pedido hasta la entrega de la misma.
         
Figura. N° 01 
Descripción del proceso de ventas 
Boyce menciona que: 
El proceso de venta o también denominado como un contrato de 
venta que tiene como relación entre un vendedor y un comprador 
atraves de un intercambio de dinero.7 
  Adicionalmente Llamas dice que: 
 El proceso de venta se puede interpretar como una sabiduría de 
poder entender algunos atributos del bien ofrecido por la institución, 





                                                          
7
 (BOYCE, 1998 p.45) 
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Adicionando Artal comenta que: 
 Existen varios conceptos que el vendedor puede acceder y además 
que esto están bajo la supervisión del vendedor, ellos son: 
1. Conocer la cuota mensual y anual de las ventas. 
2. Conocer como está creciendo o evolucionando las ventas en el 
periodo correspondiente. 
3. Mostar KPI para poder mostrar cómo se producen las ventas de 
este tipo o de un modo tan rápido o concreto (Mostrar cuantas 
visitas se pueden realizar el quien lo hizo y como concreto). 
En cada caso anterior podemos ver indicadores muy importantes 
que nos muestran algunas características de importancia para 
poder utilizar con los soportes a utilizar.9 
 
Según (BRAVO, 2008)  define que:  
El proceso de ventas consta en captar clientes luego a ello ofrecer 
nuestros productos y convencer las bondades que ofrece los 
productos para que mediante un pago que realice el cliente con el 
objetivo de realizar una compra, y por ende tener alguna 
satisfacción o alguna necesidad el cual el cliente ha adquirido. 
(p.11). 
 
Según Ongallo manifiesta que: 
La venta se le conoce además como un proceso de compras esto 
se realiza en los hogares, domicilio, no solo en ello sino también 
en lugares públicos como en los centros de trabajo claro no 





                                                          
9
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 DIMENSIONES:                        
 Planificación del tiempo de entrega: Esto cuando compramos 
productos y de ellos se planifico el tiempo modesto de entrega tiene que 
incluir el tiempo entre que se compra al proveedor, transporte hasta 
llegar al poder del cliente. todo ello debe cumplirse hasta la fecha de 
entrega del pedido que se estipulo en el contrato de compra y venta.10 
 Calidad: Cuando nos muestra los resultado de este indicador, ratio o 




 Índice de Fiabilidad de Entregas: 
Podemos decir que es un porcentaje de casos, cuando un pedido no se 
cumple las fechas establecidas de entregas:12 
IFI = Indicador de fiabilidad. 
If= Indicador de fallos. 
 
 
Tpn= Pedidos no concretados o no entregados en la fecha pactada. 






                                                          
10 (KRAJEWSKI, y otros, 2000) 
11 (ARIAS, 2009) 
12
 (ANALYA, 2007 p.248) 
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 Índice de Calidad de Ventas: 
   
Sirve para medir y poder verificar la calidad de ventas, primero 
tomamos que tomar todas los variables que son las devoluciones de las 
ventas brutas. Podemos visualizar la formula siguiente. En el cuadro 
siguiente podemos mostrar la formula donde podemos considerar que 




Metodología de Desarrollo del sistema web para el proceso de venta en la 
empresa MIROMINA S.A.C. 
A continuación de describirá la metodología tradicional RUP. 
             Metodología RUP14 
Esta metodología nace como una alternativa bastante sólida, que 
nos brinda una aproximación ordenado a la hora de poder asignar 
responsabilidades a una organización que tiene múltiples tarea 
que está en desarrollo. El objetivo de esta metodología es 
asegurar que el desarrollo de software sea de la más alta calidad 
y que este a la medida del usuario final con bajos costos y 






                                                          
13
   (ARIAS, 2009) 
 
14
TAPIA Tates, Oswaldo. Diseño e implementación de un sistema de facturación para el restaurante la Fogata.Tesis(Tesis 
para la Obtención el Título de Ingeniero de Sistemas).Quito, Ecuador. Pontifica Universidad Católica de Ecuador. 
Facultad de Ingeniería de Sistemas.2015 
  
Í𝑛𝑑𝑖𝑐𝑒 𝑑𝑒 𝑐𝑎𝑙𝑖𝑑𝑎𝑑 𝑑𝑒 𝑉𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 =
𝑁º 𝑑𝑒 𝑝𝑒𝑑𝑖𝑑𝑜𝑠 𝑑𝑒𝑣𝑢𝑒𝑙𝑡𝑜𝑠
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Características 
 Desarrollo de software iterativa 
 Administración de requisitos 
 Uso de arquitectura basadas en componentes 
 Software de modelado visual 
 Verificación de calidad de software 
 Control de cambios en el software 
A continuación de describirá las metodologías ágiles: XP y SCRUM. 
 
Metodología xp 
 Es una metodología liviana15 de producción de desarrollo de software, está 
conformado por varias instrucciones y reglas utilizada para la creación de la 
misma, esto intercambiado ideas de manejo para el proyecto. Para esto podemos 
mencionar algunas ventajas que nos ayudan a utilizar eta herramienta. 
- Programación estructurada. 
- bajo porcentaje de errores 
- conformidad para el desarrollador. 
- Tecnología en crecimiento exponencial  
                                                          
15
 MORA, Karina. Home Paje. 19 de febrero 2015< https://prezi.com/kla69dw9e29f/ciclo-de-vida-xp/> 
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Metodología SCRUM 
También conocida como una metodología ágil16 esto por la fácil utilización para 
administrar la producción de software, entre el objetivo principal tenemos de 
incrementar nuestro inversión para la empresa utilizando esta metodología. 
Esto se basa en que esta metodología se basa en primero analizar las 
funcionalidades más importantes y que sea de mayor prioridad para el cliente y 
trabajar podrá ya con el primer entregable. 
 
Según Como aplicara en la construcción del producto: 
 
Roles: 
 Product Owner: Podemos mencionar a ello como al usuario final, 
que será la responsable para definir los requerimientos prioritarios. 
 
                                                          
16
 Metodología Scrum Para el desarrollo de software – Aplicaciones Complejas. Pau Clarís, 162-164 , 2ª planta - 08037 
Barcelona. 2018. 
Disponible en: https://www.softeng.es/es-es/empresa/metodologias-de-trabajo/metodologia-scrum.html 
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 Scrum Master: Podemos mencionar a la persona que velara y ser 
responsable de que la metodología se cumple en todas las fase de 
ejecución. 
 Scrum Team: Podemos mencionar al equipo técnico que está 
compuesto por programadores, diseñadores, tester, etc. Son los 
responsables de que se desarrolle el proyecto. 
 
Artefactos de Scrum: 
 El Product Backlog: Son los requisitos que también se les puede 
llamar como historia de usuarios, este artefacto está bajo la 
responsabilidad del Product Owner.  
 El Sprint Backlog: Son las tarea detallado que se tiene que 
realizar para poder cumplir el objetivo del sprint.  
 El incremento: Podemos decir que es el sprint terminado y ya en 
funcionamiento para el usuario. 
Eventos de Scrum 
 El Sprint: es el corazón de Scrum es una iteración con un tiempo 
que va de 1 a 4 semanas. 
 Sprint Planning: El Momento de Planificar el Sprint tomando 
como base los requisitos del usuarios. 
 La Daily Meeting: es una reunión diaria del equipo de desarrollo 
para analizar las tareas realizadas y por realizar. 
 El Sprint Review: es la revisión de los resultados una vez 
finalizado el Sprint. 
 Retrospectiva: es una reunión para analizar lo que hemos hecho 
bien y/o mal durante el Sprint, una especie de Lecciones 
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 Beneficios 
 Cumplimento de expectativas: El usuario final es la encargada de 
brindar el cumplimiento de las expectativas el equipo analiza con 
esta información para que el product owner pueda priorizar los 
demás sprint. En todos los procesos se mide la efectividad y el 
cumplimiento de los requisitos con el equipo. 
 Flexibilidad a cambios: Esta metodología tiene como beneficios 
reaccionar antes los cambios generados por algún requerimiento que 
se produce en el camino. Esta metodología es flexible incluso si eso 
conlleva a los proyectos de complejidad mayor. 
 Reducción del Time to Market: El usuario final ya puede aprovechar 
todas las bondades del sprint terminado sin necesidad de que todo el 
proyecto esté finalizado en su totalidad. 
 Mayor calidad del software: La metódica de trabajo y la necesidad de 
obtener una versión funcional después de cada iteración, ayuda a la 
obtención de un software de calidad superior. 
 Mayor productividad: Ya que el equipo pueden organizarse de forma 
autónoma y sin tanta burocracia el equipo se sentirá motivado. 
 Maximiza el retorno de la inversión (ROI): Como el usuario final ya 
está utilizando desde el primer sprint ya se puede estar recuperando 
la inversión desde el primer momento. 
 Reducción de riesgos: La razón por que se reduce el riesgo, es que 
primero se realiza los requerimientos de manera prioritaria. 
Conociendo eso el equipo avanza el proyecto con una mayor 
velocidad. Y permite reducir el riesgo. 
En esta investigación se analizó 3 posibilidades de metodología de 
desarrollo para la investigación, ellos son (RUP, SCRUM Y XP) para elegir 
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Cesar Vallejo, como podemos verificar en los anexos (8, 9,10) y se obtuvo 
la metodología ideal para esta investigación fue SCRUM. 
Metodología SCRUM 
Según (Schwaber, y otros, 2013) “Es una técnica de procesos que se 
pueden emplear dentro de un marco de trabajo. Esta metodología no 
evidencia que la eficiencia en la gestión y desarrollo se puede mejorar. 
También se menciona que es:  
 Flexible. 
 De entendimiento rápido. 
 Con dificultad de dominar en su totalidad. 
También este metodología podemos decir que están compuesto por el 
equipo, roles, eventos y reglas de negocio cada uno de ellos están dentro 
de un marco de trabajo, de esto depende el éxito de la metodología”. 17  
(Ver Figura 2) 







                                                          
17
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RUP XP SCRUM 
Mg. BERMEJO TERRONES 
HENRY PAUL 
21 18 28 SCRUM 
Mg. MARIN VERASTEGUI 
WILMER 
17 13 26 SCRUM 
Mg. CORTEZ ALVAREZ 
ERIKA 
17 8 25 SCRUM 
Total 55 39 79 SCRUM 
 
   
 Elaboración Propia  
Según el Anexo Nº 8, 9 y 10 nuestros cuadro de juicios de expertos, para 
poder determinar que metodología podemos utilizar gracias a los expertos 
el Mg. Bermejo Terrones Henry Paul, Mg. Marín Verastegui Wilmer y Mg. 
Cortez Álvarez Erika, como se puede apreciar en la tabla 1, Podemos 
concluir que la mejor opción para aplicar la metodología para esta 
investigación fue metodología SCRUM obteniendo un mayor máximo de 79 
puntos. 
 
1.4. Formulación del problema 
1.4.1. Problema Principal 
PG: ¿De qué manera un sistema web influye en el proceso de 
ventas de la empresa MIROMINA S.A.C.? 
1.4.2. Problemas Secundarios  
P1: ¿Cómo influye un sistema web en el índice de fiabilidad de 
entregas en el proceso de ventas de la empresa MIROMINA 
S.A.C.? 
P2: ¿Cómo influye un sistema web en el índice de calidad de 
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1.5. Justificación del estudio 
El objetivo de este proyecto de investigación es de implantar un 
sistema web, que nos permita una mejorara continua de todo el 
proceso de ventas, ayudándonos a tener seguro nuestra 
información y de rápido acceso, ofreciendo mejor servicio a los 
productos que ofrecemos 
 
A continuación explicaremos los cuatros ámbitos en esta tesis. 
1.5.1. Justificación tecnológica 
En la actualidad todo el sistema de información es muy importante 
para poder iniciar o seguir un negocio, esto es así en distintos 
países que usan esta tecnología. Ahora las empresas que tiene 
que invertir para poder conseguir la excelencia y conseguir los 6 
objetivos como: excelencia, productos nuevos, servicio y modelo 
de negocios, buena relación con los clientes también podemos 
decir con nuestros proveedores. Toma de decisión, ventaja de 
competir y de sobrevivir ante las competencias.18 
 
Las empresas en la actualidad deben de tener en sus procesos 
una herramienta que les facilite el trabajo de gestión del día a día, 
se ha demostrado que esto ayuda en el proceso a todo el 
personal interno como externo en el proceso de venta. 
1.5.2. Justificación económica 
Se ha demostrado que capacitar al personal en el proceso de 
ventas reduce significativamente los costos, a esto el personal 
será capacitado y el tiempo ganado se puede utilizar para otras 
labores de oficina que harán más productivo el trabajo 
contemplando en analizar algunas tareas para un mejor 
desempeño en sus labores. El área de contable y financiera están 
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siempre analizando todo los recursos que se utiliza dentro de la 
organización. Así obtenemos un ahorro en procesos operativos 
recurrente mediante una capacitación constante  
1.5.3. Justificación institucional 
La implantación de este proyecto reducirá el tiempo de atención y 
optimizara en un gran porcentaje las atenciones. Dando una 
buena imagen a la institución en la competitividad y esto 
beneficiara a consolidar a la institución. 
1.5.4. Justificación operativa 
Se sabe que tener una herramienta tecnológica como un sistema 
web dentro de nuestros procesos se convierte una herramienta 
muy productiva para la institución quien lo aplica. Esto facilita al 
personal encargado de manejar q estar ordenados en nuestras 
tareas, al tener una herramienta podrá ayudar a la gerencia en 
tomar buenas decisiones porque tenemos información reales y 
rápidos para generar nuestros reportes. Con toda esta tecnología 
tendremos a nuestros clientes satisfechos en atender sus 
necesidades. 
1.6. Hipótesis 
1.6.1. Hipótesis General: 
HG: El sistema web mejora el proceso de ventas de la empresa 
MIROMINA S.A.C. 
1.6.2. Hipótesis Específicas: 
H1: El uso del sistema web disminuye el índice de fiabilidad de 
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H2: El uso del sistema web disminuye el índice de calidad de 
ventas en el proceso de ventas de la empresa MIROMINA S.A.C.
  
1.7. Objetivos 
1.7.1. Objetivo General: 
OG: hallar la influencia del sistema web en el proceso de ventas 
de la empresa MIROMINA S.A.C. 
1.7.2. Objetivos Específicos: 
O1: Hallar la influencia del sistema web en el índice de fiabilidad 
de entregas en el proceso de ventas de la empresa MIROMINA 
S.A.C. 
O2: Determinar la influencia del sistema web en el índice de 
calidad de ventas en el proceso de ventas de la empresa 
MIROMINA S.A.C. 
II. MÉTODO 
2.1. Diseño de investigación 
Para este investigación se ha empleado llamado la investigación 
aplicada, esto con el objetivo de evidenciar la relación que existe 
entre un sistema web con el proceso de ventas en la empresa 
MIROMINA S.A.C. "experimentos, auténticos o puros manipular 
variables independientes para ver sus efectos sobre variables 
dependientes en una situación de control".19 
 
El proceso consta en el manejo de las variables que no están aún 
comprobadas en el proceso de ventas, y estos pueden estar la 
condición muy controlada. Esto para evidenciar o acontecer en 
estos caso la implantación de un sistema de web o información. 
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Este proyecto de investigación denominada como aplicado, salva 
una relación bastante básica, podemos decir también que 
avances y el descubrimiento básico se caracteriza por el interés 
de esta aplicación.20 
 
Podemos decir que esta investigación puede formar un grupo 
para un futuro análisis. Pues con ello podrá estudiar un antes y 
después de una relación de causa y efecto. En el proceso de 
poder seleccionar un personal y después con la finalidad de 
optimizar estas actividades. 
 
Diseño de estudio. 
Para este proyecto de investigación se ha elegido el estudio 
experimental, a esto le precede lo que podemos decir el estudio 
pre-experimental. Ya que hemos podido evidenciar la diferencia 
entre la O1 Y O2, podemos decir que la O1 se llamara el 
proceso de ventas y la O2 será el proceso de venta después de 
que se haya implantado con esto podemos decir o evidenciar de 
que si el sistema web ha mejorado en sus procesos o de un 
mayor rendimiento en todos sus procesos desde la toma de 
pedido hasta la entrega del bien o servicio. 
 
En este proyecto de investigación se pasó a crear un documento 
denominado pre – test y un post – test, por lo q hemos tenido 
que requiere de realizar un análisis a detalle y poder ver los 
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  Fuente: Hernández, Fernández y Baptista (2010) 
Dónde: 
G: Conjunto experimental, Podemos decir que serán todo una 
población donde será estudiado mediante las pruebas de pre-
post test. 
X: Implantación del Sistema de información, donde representara 
el proyecto que será puesto en marcha. 
O1: Sera todo los resultados que se pudo realizar sin procesar el 
sistema de información del proyecto de investigación. 
O2: Sera todo los resultados que se pudo realizar procesando el 
sistema de información del proyecto de investigación. 
Todos los resultados estimados que se hicieron al implementar 
el sistema de información serán medidos mediante las variables 
O1 y O2 para poder evidenciar si existió alguna mejorar al 
implantar el sistema. Para luego a ello validar los resultados con 
la hipótesis. 
2.2. Variables, operacionalización 
2.2.1. Definición Conceptual: 
Las variables que se han determinado son las siguientes: 
o Variable Independiente (VI) : Sistema web 
MUYASON DIAZ, Menciona que, un Sistema información 
web, es formado por una agrupación procesos que 
trabajan operando como una serie de datos estructurada 
según los requerimiento de la institución, recupera, 
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objetivo que puedan generar las operación de la 
institución.21 
 
o Variable Dependiente (VD): Proceso de ventas 
 Según (García, 2015) El proceso de venta es un proceso 
organizado que tiene como finalidad aumentar la relación 
entre cliente y el personal de venta, Todo ello con la 
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Tabla Nº 02: Descripción de la Operacionalización de variables 





Según22  Menciona que, un Sistema 
información web, es formado por una 
agrupación procesos que trabajan 
operando como una serie de datos 
estructurada según los requerimiento de la 
institución, recupera, genera, y reparten la 
información necesaria esto con el objetivo 






Según23 “El proceso de venta es un proceso 
organizado que tiene como finalidad 
aumentar la relación entre cliente y el 
personal de venta, Todo ello con la 
finalidad puede adquirir todos los productos 
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 (MUSAYON DIAZ, y otros, 2013) 
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2.1.1. Indicadores 
 Tabla Nº 03: Descripción de los Indicadores 
 
Fuente: Elaboración Propia. 
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IFI= índice de fiabilidad. 
If= índice de fallos. 
Tpn= Total de número de 
pedidos no despachado 
en la fecha pactada. 
Tpe= Totalidad de 
números de pedidos 





El indicador nos 
mostrará los 















ICV = índice de calidad 
de ventas. 
DV= cantidad de pedidos 
rechazados o devuelto. 
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2.2. Población Y Muestra 
Población: 
 Se denomina a un grupo de elementos conjunto de atributos 
particular, que resulta de utilidad para nuestro estudio, cada 
atributos que pertenecen al conjunto de población se puede 
denominar un objeto o como persona. Los elementos de la 
población se denominan así debido a que primordialmente en el 
campo de proceso la estadística fue su demografía.24 
La población extraía de la empresa estudiada durante un mes 
está conformada por 48 pedidos, detallándose la cantidad de 
pedidos por día. (ANEXO 06 y 07). 
Tabla Nº 04: Indicador por cantidad y tipo de población 
 
Muestra: 
Para esta investigación tenemos como muestra el total de la 
población de 48 pedidos. 
Podemos decir que una muestra se le denomina como varios 
conjuntos de la población, en realidad en el texto nos interesan 
los subconjuntos no vacíos y finitos.25 
En nuestras muestras no aleatorias de nuestra elección de los 
atributos de un objeto no está dependiendo directamente de las 
probabilidades sino de algunas causas que esta entrelazado 
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 (Vladimirovna Panteleeva, y otros, 2016) 
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entre sus características de esta investigación. Esto dependerá 
de cómo toma las decisiones el personal que eta en la 
investigación.26 





Este método es se maneja entre dos personas uno de ello es el 
que entrevistara y el otro quien responderá las preguntas. De esta 
manera se recopila información necesaria y guardando las 
respuestas a las preguntas realizadas. Esto para obtener 
información sobre los problemas que presenta.27 
b) Fichaje 
Indica la manera de cómo obtener y guardar la información esto 
podemos decir que nos da una unidad y también valor.28 
De esta manera podemos recolectar información para unos de 
nuestros indicadores, índice de calidad de venta e índice de 
fiabilidad de entregas. 
2.3.2. Instrumentos 
Definición Ficha de Registro 
Según (portalacademico.cch.unam.mx) se define de esta 
manera porque están siempre en constante recopilación de 
fuentes de información de diversos medios al día de hoy existen 
muchas fuentes de hacer mención a las fuentes que podemos 
                                                          
26
 (HERNÁNDEZ SAMPIERI, y otros, 2010) 
27
 RICE P. Desarrollo humano. [2da Edición] editorial: Pearson Educación, 1997. 
28
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Ficha de registro: Generamos un modelo ficha donde estarán detallada las 
ventas. 
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Validación del instrumento 
Según Hernández (2014, p. 204) Nos menciona que el grado de validez de 
los expertos nos mide las variables que está en cuestión “30. 




 Fuente: Elaboración Propia  
La lista de cotejo obtiene todas las calificaciones del nuestros expertos 
para su uso y aplicación de la presente investigación. 
Confiabilidad del instrumento 
Nos indica con qué grado de exactitud están mis resultados obtenidos al 
momento de poder aplicar los instrumentos por segunda vez consecutiva 
en múltiples condiciones que sean muy parecida. 
Existen múltiples manera para poder calcular el grado de confiabilidad que 
nos evidencia un instrumento de medición. En la mayoría de casos 
utilizamos formulas y cálculos que esto puede generar coeficiente de 
fiabilidad. Por lo general todo ellos están en un rango de 0 a uno, donde el 
resultado se acerca a cero o es cero se considera nula la confiabilidad y el 
resultado 1 nos muestra como un nivel alto de grado de confiabilidad. 
                                                          
30 HERNANDEZ, Roberto, FERNANDEZ, Carlos y BAPTISTA, María del pilar. Metodología de la investigación [en línea]. 
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Podemos decir que si el coeficiente se aproxima más a cero 
representara mayor error en las mediciones. 






e: Hernández, Fernández y Baptista (2014) 
Menciona que para verificar el grado de confiabilidad del instrumento 
que utilizamos se procederá a realizar pruebas coeficiente de 
correlación de Pearson la cual mide la relación lineal entre dos 
variables cuantitativas, en nuestro caso se medirán los resultados del 
pre-test y re-test en cada lista de cotejo que tienen los resultados de la 
evaluación del nivel de recuperar información, nivel de integrar e 
interpretar y el nivel reflexionar y evaluar (ver anexos 6 y 7). 
 Tabla 09. Confiabilidad de Pearson RI   
  
Correlaciones 
 Calidad_Venta_PreTest Calidad_Venta_PosTest 
Calidad_Venta_PreTest Correlación de 
Pearson 
1 -,150 
Sig. (bilateral)  ,505 
N 22 22 
Calidad_Venta_PosTest Correlación de 
Pearson 
-,150 1 
Sig. (bilateral) ,505  
N 22 22 
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Tabla 10. Confiabilidad de Pearson RI  
  
Correlaciones 
















N 22 22 
 
 
 Fuente:Elaboración propia  
 
En relación con la escala de confiabilidad, se obtiene lo siguiente: 
 
                     Tabla 11. Escala de Confiabilidad Obtenida 
LISTA DE COTEJO CORRELACIÓN DE PEARSON ESCALA 
Recuperar información 0.161 Aceptable 
Integrar e interpretar 0.161 Aceptable 
Fuente: Elaboración propia 
 
En conclusión, el instrumento elegido obtiene una escala de 
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2.4.  Análisis de datos: 
H1: Podemos decir que usando un sistema web no aumenta el 
índice de fiabilidad de entregas en el proceso de venta en la 
empresa MIROMINA S.A.C. 
Indicador: Índice de fiabilidad de entregas. 
Dónde:  
PVa: Índice de fiabilidad de entregas previo a utilizar el sistema 
web. 
PVd: Índice de fiabilidad de entregas posterior a utilizar el sistema 
web informático.   
Hipótesis H10: El sistema web no incrementa el índice de fiabilidad 
de entregas en el proceso de venta en la empresa MIROMINA 
S.A.C. 
 
Hipótesis H1a: El sistema informático incrementa el índice de 
fiabilidad de entregas en el proceso de venta en la empresa 
MIROMINA S.A.C. 
 
H2: El uso de un sistema informático aumenta el índice de calidad 
de ventas en el proceso de venta en la empresa MIROMINA S.A.C. 
Indicador: Índice de calidad de las ventas. 
Dónde:  
EVa: Índice de calidad de ventas antes de utilizar el sistema web. 
EVd: Índice de calidad de ventas posterior de utilizar el sistema 
informático. 
H1a: PVa < PVd 
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Hipótesis H20: El uso de un sistema web no aumenta 
el índice de calidad de ventas en el proceso de venta 




Hipótesis H2a El uso de un sistema informático 
disminuye el índice de calidad de ventas en el proceso 
de venta en la empresa MIROMINA SAC. 
 
 
2.5. Aspectos Éticos: 
Para la presente investigación nos comprometemos en respetar la 
confiabilidad de la información. Brindado por la empresa MIROMINA 









H20: EVa >= EVd 
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III. RESULTADOS 
 
De todo la investigación hemos obtenidos resultados siempre aplicando las 
herramientas e instrumentos en pre-test como post-test, hemos utilizado 
una herramienta de ayudar como el software estadístico llamado SPSS 
stastistics. Lo primero fue en realizar un análisis descriptivo, para luego 
realizar la prueba de normalidad, esto con el objetivo de poder evidenciar si 
al realizar los análisis acepta parámetros o caso contrario ninguno. 
Después de ello se pasó a realizar las pruebas de hipótesis como también 
pasar a discutir y sobre todos los datos evidenciados. 
 
3.1. Análisis Descriptivo 
Indicador: Índice de fiabilidad de entregas 
Todos los datos que se tiene en este indicador son los siguientes: 
Tabla Nº 12: Medidas descriptivas del Índice de Calidad de venta en el proceso 
de venta con un antes y después de implantar el Sistema informático 
Estadísticos Descriptivos 
  N Mínimo Máximo Media 
Desv. 
Desviación 
Fiabilidad_Entrega_PreTest 22 0.37 0.78 0.5982 0.09116 
Fiabilidad_Entrega_PosTest 22 0.57 1.00 0.8195 0.13290 
N válido (por lista) 22         
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Podemos decir que en el caso, si hablamos sobre la fiabilidad de entrega 
en el proceso de venta, en la medición de la evaluación del pre-test nos 
indica que se consiguió un valor de 59.82%, por tanto al realizar la 
medición del post-test obtuvimos un valor de 81.36% así como se aprecia 
en la tabla 14; estos resultados nos muestra que existe una gran diferencia 
en el antes y después de la implantación del sistema informático; como 
también  la fiabilidad de entrega mínima representa un 40% anteriormente, 
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Figura N° 04: Índice de Fiabilidad de Entrega antes y después de 
implementar el sistema web 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Indicador: Índice de calidad de ventas 
Todos los datos que se tiene en este indicador son los siguientes: 
 
Tabla Nº 13: Medidas descriptivas del Índice de Calidad de venta en el 
proceso de venta antes y después de implementar el Sistema Web 
Estadísticos descriptivos 
  N Mínimo Máximo Media 
Desv. 
Desviación 
Calidad_Venta_PreTest 22 0.38 0.75 0.5486 0.09935 
Calidad_Venta_PosTest 22 0.11 0.40 0.2618 0.08824 
N válido (por lista) 22         
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Podemos decir que en el caso, si hablamos sobre la calidad de venta en el 
proceso de venta, en la medición de la evaluación del pre-test nos indica 
que se consiguió un valor de 54.86%, por tanto al realizar la medición del 
post-test obtuvimos un valor de 26.18% así como se aprecia en la tabla 15; 
estos resultados nos muestra que existe una gran diferencia en el antes y 
después de la implantación del sistema informático; como también  la 
calidad de venta mínima representa un 38% anteriormente, y 11% (ver 
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 Figura N° 05: Índice de Calidad de Venta antes y después de 
implementar el sistema web. 
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2.2. Análisis Inferencial 
Pruebas de Normalidad 
A todos los resultados y muestras de cada uno de los indicadores 
que están sujeto a este proyecto de investigación se realizó varias 
pruebas de normalidad para que con este resultado llegar a 
determinar si la hipótesis que se usara. Cabe mencionar que existen 
varios tipos de pruebas. Si las muestras superan la cantidad de 50 
podemos emplear las pruebas de normalidad denominado 
kolmogorov-smirnov, si no fuera este el caso podemos aplicar las 
pruebas de Shapiro-Wilk. En cada uno del test se debe de cumplir 
algunos requerimientos que se menciona a continuación. 
 
Si el valor de resultados de las pruebas supera el 0.05, podemos 
decir que los datos que fueron distribuidos se le considera de 
manera normal, si el resultado es lo contrario podemos indicar que la 
distribución de muestras no es normal. 
 
Sig. < 0.05 podemos indicar que es una distribución no normal. 
Sig. >=0.05 podemos indicar que es una distribución normal Donde: 
Sig.: p – valor o nivel crítico de contraste 
Los resultados que se obtuvieron fueron: 
Indicador: Índice de fiabilidad de entregas. 
Podemos decir que las muestras trabajadas fueron de 22 registros 
de ventas, y es menor al máximo permitido de 50, se aplicó la 
prueba de “Shapiro-Wilk”. 
También indicar que si el valor de Sig. Es superior a 0.05 para la 
medición del pre y post test se puede decir que es una distribución 
normal. Caso contrario podemos decir que es una distribución 
normal.  
Si vemos la tabla Nº 16 y 17 podemos evidenciar que las pruebas de 
normalidad para el primero indicador denominado índice de fiabilidad 
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Tabla Nº 14: Pruebas de normalidad para el Pre Test del indicador 
Índice de fiabilidad de entregas para el proceso de ventas 
Pruebas de normalidad 
  
Shapiro-Wilk 
Estadístico gl Sig. 
Fiabilidad_Entrega_PreTest 0.950 22 0.317 
Fiabilidad_Entrega_PosTest 0.919 22 0.074 
a. Corrección de significación de Lilliefors 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Si verificamos en la tabla N° 16 nos muestras los resultados que nos 
indican que el sig. De nuestro indicador índice de fiabilidad de entrega en la 
medición del pre-test tuvo un valor de 0.317, este valor representa que es 
mayor a 0.05. A ello podemos indicar que el primer indicador denominado 
índice de fiabilidad de entrega presenta una distribución normal. Estos 
resultados que nos muestran con le medición de post-test nos indican que 
nuestro Sig. El nivel de eficiencia es de 0.074, dicho valor se puede decir 
que es superior al 0.05, por lo cual se puede decir que la fiabilidad de 
entrega presenta una distribución normal. Cabe precisar que los resultados 
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Mostramos la Prueba de normalidad de índice de fiabilidad de entrega 
antes de implementado el Sistema informático 
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Prueba de normalidad de índice de fiabilidad de entrega después de 
implementado el Sistema Web 
Indicador: Índice de calidad de ventas 
Podemos decir que con lo indicado anteriormente obtuvimos un valor 
de muestra de 22 registros de venta además indicar que es menor de 50 
registros, podemos realizar la prueba de Shapiro-Wilk, además el valor de 
sig. Es mayor a 0.05 tanto en el pre y post test. Podemos mencionar que es 
esto se le puede decir que es una distribución normal. Si el resultado es 
contrario podemos decir considerar que es una distribución no normal. Esto 
se evidencia si nos fijamos en la tabla 18 y 19. Las pruebas de normalidad 
para el segundo indicar llamado índice de calidad de venta. 
 
Tabla Nº 15: Prueba de normalidad del Índice de calidad de venta 
antes y después de implementado el Sistema Web 
Pruebas de normalidad 
  
Shapiro-Wilk 
Estadístico gl Sig. 
Calidad_Venta_PreTest 0.954 22 0.378 
Calidad_Venta_PosTest 0.917 22 0.066 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Si verificamos en la tabla N° 18 nos muestras los resultados que nos 
indican que el sig. De nuestro indicador índice de calidad de venta en la 
medición del pre-test tuvo un valor de 0.378, este valor representa que es 
mayor a 0.05. A ello podemos indicar que el primer indicador denominado 
índice de calidad de venta presenta una distribución normal. Estos 
resultados que nos muestran con le medición de post-test nos indican que 
nuestro Sig. El nivel de índice de calidad de venta es de 0.066, dicho valor 
se puede decir que es superior al 0.05, por lo cual se puede decir que el 
índice de calidad de venta presenta una distribución normal. Cabe precisar 
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Prueba de normalidad de índice de calidad de venta antes de 
implementado el Sistema Web 





Prueba de normalidad de índice de calidad de venta después de 
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3.3. Prueba de Hipótesis 
Hipótesis de investigación 1 
HE1: El uso de un sistema web aumenta el índice de fiabilidad de 
entregas en el proceso de venta en la empresa MIROMINA 
S.A.C. 
Indicador: Índice de fiabilidad de entregas 
Hipótesis estadísticas 
Definición de variables 
FEa: Índice de fiabilidad de entregas antes de utilizar el sistema 
web. 
FEd: Índice de fiabilidad de entregas después de utilizar el 
sistema web. 
Hipótesis Nula (H0): El sistema web no aumenta el índice de 
fiabilidad de entregas en el proceso de venta en la empresa 
MIROMINA S.A.C. 
 
Ho: FEa    FEd 
El indicador sin el Sistema Web es mejor que el indicador con el 
Sistema Web 
 
Hipótesis Alterna (Ha): El sistema web aumenta el índice de 
fiabilidad de entregas en el proceso de venta en la empresa 
MIROMINA S.A.C. 
 
Ha: FEa   FEd 
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Figura N° 10: Índice fiabilidad de entrega (Pre Test), es de 59.82% y el 
Post-Test es 81.95%. 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Podemos concluir que, si revisamos en la figura 10 podemos evidenciar que se 
ha presentado un crecimiento en el índice de fiabilidad de entrega, y se puede 
corroborar si comparamos las medidas respectivas esto asciende a un 59.82% 
al valor de 81.95%. 
Ahora en el caso de los resultados de la hipótesis se trabajó con la prueba de 
T-Student, siendo ellos los datos resultantes durante el proyecto de 
investigación. Podemos decir en pre y post test. Como podemos ver esto se 
distribuye de manera normal, el valor obtenido denominado T contraste es de -
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 Tabla 16: Prueba de T-Student para el Índice de fiabilidad de entrega de 
antes y después de implementado el Sistema Web 
      Prueba de T-Student 










Por lo tanto podemos decir que la hipótesis nula es rechazado, a esto 
podemos aceptar la hipótesis alterna que tiene un 95%de nivel de 
confianza, además si hablamos de T resultante y como se ve en la figura 
18 se ubica claramente en la zona de rechazo, entonces podemos decir 
que el sistema web presenta un incremento en el índice de fiabilidad de 
entrega para el proceso de venta en la empresa miromina sac. 
Aplicando la fórmula: 
  =
 −0 2214 
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Figura Nº 11: Campana de Gauss para el indicador Índice de Fiabilidad 
de Entregas. 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
Hipótesis de investigación 2 
HE2: El uso de un sistema web disminuye el índice de calidad de 
ventas en el proceso de venta en la empresa MIROMINA S.A.C. 
 
Indicador: Índice de calidad de ventas 
Hipótesis estadísticas 
Definición de variables 
 
CVa: Índice de calidad de ventas antes de utilizar el sistema web. 
CVd: Índice de calidad de ventas después de utilizar el sistema web. 
 
Hipótesis Nula (H0): El uso de un sistema web no disminuye el 
índice de calidad de ventas en el proceso de venta en la empresa 
MIROMINA S.A.C. 
 
Ho: CVa    CVd 
El indicador sin el Sistema Web es mayor que el indicador con el 
Sistema Web 
 
Tc = -6.989 
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Hipótesis H2a El uso de un sistema web disminuye el índice de 
calidad de ventas en el proceso de venta en la empresa MIROMINA 
S.A.C. 
Ho: CVa    CVd 
El indicador con el Sistema Web es menor que el indicador sin el 
Sistema Web 
 
Figura N° 12: el Índice calidad de venta (Pre Test), es de 54.86% y el 
Post-Test es 26.18%. 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
Podemos concluir que, si revisamos en la figura 12 podemos evidenciar 
que se ha presentado disminución en el índice de calidad de venta, y se 
puede corroborar si comparamos las medidas respectivas esto asciende 
a un 54.86% al valor de 26.18%. 
Ahora en el caso de los resultados de la hipótesis se trabajó con la 
prueba de T-Student, siendo ellos los datos resultantes durante el 
proyecto de investigación. Podemos decir en pre y post test. Como 
podemos ver esto se distribuye de manera normal, el valor obtenido 
denominado T contraste es de 9.445, es definitivamente mayor que 
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 Tabla 17: Prueba de T-Student para el Índice de fiabilidad de 
entrega de antes y después de implementado el Sistema Web 
     Prueba de T-Student 




9.445 21 ,000 
 Calidad_Venta_PosTest 0.2618 
 
 
Por lo tanto podemos decir que la hipótesis nula es rechazado, a esto 
podemos aceptar la hipótesis alterna que tiene un 95%de nivel de 
confianza, además si hablamos de T resultante y como se ve en la figura 
12 se ubica claramente en la zona de rechazo, entonces podemos decir 
que el sistema web presenta una disminución en el índice de calidad de 
venta para el proceso de venta en la empresa miromina sac. 
Aplicando Formula: 
  =
  0 2868 




 0 0304 
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Fuente: Elaboración Propia 
 
IV. DISCUCIÓN 
Teniendo ya lo resultados de esta investigación hemos realizado una 
comparación para nuestros indicadores fiabilidad de entregas como la calidad de 
venta en el proceso de ventas. 
 
Para el caso del indicador fiabilidad de entregas, hemos tenido y podemos decir 
que el pre-test alcanzo a un valor de 59,82, después de la implantación del 
sistema web para la empresa investigada se ha incrementado en un 81.95, esto 
se puede evidenciar cuando se aplicó la medición de postest. Con estos 
resultados podemos indicar que la implantación del sistema informático y 
consiguió el objetivo de aumentar la productividad de 22.13, y esto puede 
representar un 27.00% de incremento en el indicador de fiabilidad de entregas. 
 
Según la investigación realizada por Manuel Antua Trujillo Peralta en el año 2012 
en la tesis denominada “Sistema de información en el proceso de gestión logística 
En el área de almacén en la empresa EGP Comunicaciones S.A.C., desarrollada 
en la Universidad César Vallejo – Lima, Perú., Perú., también se evidencia que 
















Tt = 1.7171 
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Se pudo comprobar que el mismo indicaros que se realizó la medición el pre-test 
tuvo un valor de 70.55, y luego de implantar el sistema web propuesto se pudo 
incrementar a un 76.55 evidenciando un crecimiento del 6% que esto a su vez 
representa un 8.5% más, entonces podemos decir que se pudo notar un 
crecimiento después de la implementación del indicador de índice de fiabilidad de 
entregas para el proceso de ventas.  
 
Para el caso del indicador calidad de ventas para el proceso de ventas, se puede 
decir que el pretest en la medición ha alcanzado un valor de 54.86 luego de que 
se implementara el sistema web esto evidenció una disminución del 26.18. Por lo 
tanto podemos afirmar que con la implementación de nuestro sistema se logra un 
disminución de 28.68, que en porcentaje representa un 52.27% menos que 
referente al índice de calidad de venta, es decir  podemos evidenciar que está 
más cerca a cero lo que significa que se evidencia un incremento en la calidad de 
venta  
 
Según la investigación realizada por Esther Tarmeño Juscamaita en el año 2012 
denominada “Sistema de información en el proceso de ventas para la picantería 
turística Olla Internacional” desarrollada en la Universidad César Vallejo – Lima, 
Perú, se pudo demostrar que también en su medición de pretest se obtuvo un 
valor del 72 de 0.018, y luego de que se implementara el sistema de información 
se pudo evidenciar una disminución de 0.005, demostrando una disminución de 
0.013, en tema porcentual de 72.22% es decir que este valor se aproxima más a 
cero. Lo que representa un crecimiento en la calidad de venta. Entonces podemos 
decir que se está de acuerdo con los resultados mostrado. Además la 
implantación de un sistema web nos muestra una disminución del índice de 
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V. CONCLUSIONES 
Teniendo ya lo resultados en la investigación podemos decir que concluye para el 
indicador fiabilidad de entregas para la empresa MIROMINA S.A.C. ello ha 
alcanzado el valor de 59.82 esto sin haber implementado el sistema y por 
consiguiente fue considerado como muy bajo a lo que se esperaba, además 
podemos evidenciar un incremento del valor a 81.95 después de implementar el 
sistema web y aplicando en todo el proceso que consta la investigación  
 
Para el indicador de calidad de venta en el proceso que se está investigando, 
también para la empresa MIROMINA S.A.C. mencionar que se logró un valor de 
54.86, también sin implementar el sistema y por consiguiente fue catalogado 
como muy alto para lo esperado. Y tuvo una disminución bastante progresiva con 
un valor de 26.18 después de implementar el sistema web y desde luego aplicar 
en el proceso de estudio. 
 
Después de tener los resultados de ambos indicadores de satisfacción por lograr 
el objetivo podemos decir que la implantación del sistema web mejora todo el 
proceso en estudio, por tanto a la empresa le será más óptimo en analizar los 
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VI. RECOMENDACIONES 
Como toda tecnología tiene un ritmo bastante cambiante, y cada día sale nuevas 
tecnología que ayudan al proceso de cada institución. La empresa podría también 
adicionar su mejora a implementar tecnología móvil en sus procesos de ventas. 
Recordar que en la actualidad varios clientes o clientes potenciales cuentan con 
esta tecnología y es más fácil concretar cualquier operación.  
Dando así mejor desempeño para la empresa y mejor rendimiento, dándole el 
realce correspondiente. 
 
De tal manera como se evidencia las mejoras al implementar el sistema podría 
ofrecer su herramienta a otras empresas que ayudara también a mejorar en sus 
indicadores de venta. 
 
También considerar que se tiene que capacitar al personal y también a los 
clientes en el uso de la herramienta a través de un video manual o manual escrito 
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 Anexo Nº 01: Matriz de consistencia
PROBLEMAS OBJETIVOS HIPÓTESIS VARIABLES DIMENSIÓN INDICADOR METODOLOGÍA 









Tipo de Estudio: 
Experimental – 
Aplicado. 








48 registro de 
pedidos. 
Muestra: 
48 registros de 
pedidos. 
PG: ¿De qué 
manera un sistema 
web influye en el 
proceso de ventas 
de la empresa 
MIROMINA S.A.C? 
OG: Determinar la 
influencia del sistema 
web en el proceso de 
ventas de la empresa 
MIROMINA S.A.C. 
 
HG: El sistema web 
mejora el proceso de 




Secundarios Específicos Específicos Dependiente 
Planificación 
del tiempo de 
entrega. 
I1= Índice de 
fiabilidad de 
entregas. 
P1: ¿Cómo influye 
un sistema web en 
el índice de 
fiabilidad de 
entregas en el 
proceso de ventas 
de la empresa 
MIROMINA S.A.C? 
O1:   Determinar la 
influencia del sistema 
web en el índice de 
fiabilidad de entregas en 
el proceso de ventas de 
la empresa MIROMINA 
S.A.C 
H1: El uso del sistema 
web disminuye  el índice 
de fiabilidad de entregas 
en el proceso de ventas 
de la empresa 
MIROMINA S.A.C.  
Y1=Proceso 
de ventas P2: ¿Cómo influye 
un sistema web en 
el índice de calidad 
de ventas en el 
proceso de ventas 
de la empresa 
MIROMINA S.A.C? 
O2:   Determinar la 
influencia del sistema 
web en el índice de 
calidad de ventas en el 
proceso de ventas de la 
empresa MIROMINA 
S.A.C 
H2: El uso del sistema 
web disminuye el índice 
de calidad de ventas en 
el proceso de ventas de 
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Anexo N° 04: Organigrama de la empresa MIROMINA S.A.C. 
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Anexo N° 07: Reporte de ventas en el mes de abril 2018 para calcular el 
índice de fiabilidad de entregas 








02/04/2018 9 2 
03/04/2018 8 3 
04/04/2018 9 3 
05/04/2018 8 3 
06/04/2018 5 2 
07/04/2018 7 3 
09/04/2018 5 2 
10/04/2018 5 2 
11/04/2018 8 3 
12/04/2018 6 3 
13/04/2018 4 2 
14/04/2018 7 3 
16/04/2018 9 3 
17/04/2018 7 3 
18/04/2018 8 5 
19/04/2018 10 4 
20/04/2018 7 2 
21/04/2018 5 2 
23/04/2018 7 2 
24/04/2018 9 3 
25/04/2018 7 3 
26/04/2018 9 5 
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Anexo N° 08: Reporte de ventas en el mes de abril 2018 para calcular el 
índice de calidad de ventas 







02/04/2018 9 5 
03/04/2018 8 4 
04/04/2018 9 4 
05/04/2018 8 5 
06/04/2018 5 3 
07/04/2018 7 3 
09/04/2018 5 3 
10/04/2018 5 2 
11/04/2018 8 3 
12/04/2018 6 4 
13/04/2018 4 3 
14/04/2018 7 4 
16/04/2018 9 5 
17/04/2018 7 5 
18/04/2018 8 4 
19/04/2018 10 6 
20/04/2018 7 4 
21/04/2018 5 3 
23/04/2018 7 3 
24/04/2018 9 4 
25/04/2018 7 4 
26/04/2018 9 5 
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Anexo N° 09: Reporte de ventas en el mes de octubre 2018 para calcular el 
índice de calidad de venta 







01/10/2018 8 2 
02/10/2018 7 2 
03/10/2018 9 3 
04/10/2018 8 1 
05/10/2018 6 1 
06/10/2018 7 2 
08/10/2018 6 2 
09/10/2018 7 2 
10/10/2018 6 2 
11/10/2018 7 2 
12/10/2018 6 2 
13/10/2018 7 1 
15/10/2018 8 3 
16/10/2018 7 2 
17/10/2018 8 3 
18/10/2018 7 1 
19/10/2018 9 1 
20/10/2018 5 2 
22/10/2018 8 2 
23/10/2018 8 2 
24/10/2018 7 1 
25/10/2018 8 2 
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Anexo N° 10: Reporte de ventas en el mes de octubre 2018 para calcular el 
índice de fiabilidad de entregas 








01/10/2018 8 1 
02/10/2018 7 2 
03/10/2018 9 2 
04/10/2018 8 1 
05/10/2018 6 0 
06/10/2018 7 1 
08/10/2018 6 0 
09/10/2018 7 2 
10/10/2018 6 2 
11/10/2018 7 3 
12/10/2018 6 0 
13/10/2018 7 2 
15/10/2018 8 2 
16/10/2018 7 2 
17/10/2018 8 2 
18/10/2018 7 1 
19/10/2018 9 0 
20/10/2018 5 2 
22/10/2018 8 1 
23/10/2018 8 1 
24/10/2018 7 0 
25/10/2018 8 1 
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Anexo N° 11: Tabla de Evaluación de Experto N°1 – Metodología de 
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Anexo N° 12: Tabla de Evaluación de Experto N°2 – Metodología de 
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Anexo N° 13: Tabla de Evaluación de Experto N°3 – Metodología de 
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Anexo N° 14: Carta para validez del instrumento del Experto – Indicador 
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Anexo N° 15: Carta para validez del instrumento del Experto – Indicador 








Universidad César Vallejo Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas 
Sistema web para el proceso de ventas en la 
empresa MIROMINA S.A.C. 
Mota Norabuena, Oswaldo Luis 















Universidad César Vallejo Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas 
Sistema web para el proceso de ventas en la 
empresa MIROMINA S.A.C. 
Mota Norabuena, Oswaldo Luis 















Universidad César Vallejo Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas 
Sistema web para el proceso de ventas en la 
empresa MIROMINA S.A.C. 
Mota Norabuena, Oswaldo Luis 














Universidad César Vallejo Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas 
Sistema web para el proceso de ventas en la 
empresa MIROMINA S.A.C. 
Mota Norabuena, Oswaldo Luis 
Anexo N° 19: Ficha de Registro N° 02 – Indicador Índice de fiabilidad de 
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Anexo N° 22: Acta de Reunión 1 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Anexo N° 23: Acta de Reunión 2 
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Anexo N° 24: Acta de Reunión 3 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Anexo N° 25: Acta de Reunión 4 
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Anexo N° 26: Acta de Reunión 5 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Anexo N° 27: Acta de Capacitación 
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Anexo N° 28: Acta de Pase a Producción 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Anexo N° 29: Acta de Cierre de Proyecto 
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Anexo N° 30: Desarrollo de Metodología 
Historia de usuario 1 - Registrar Sesión 
 
01 INICIO DE SESIÓN 
Como cliente, quisiera poder iniciar sesión mediante las credenciales de usuario, 
contraseña que no sea complicado. Historia de usuario  
ESTIMACIÓN 5 DEPENDENCIAS H01 
PRIORIDAD 20 FECHA DE 
CREACIÓN 
10/01/2018 
CREADO POR  VERSIÓN 1 
CRITERIOS DE ACEPTACIÓN  
 
CA1. No completo los dos campos de usuario, comprobar que muestre el 
respectivo mensaje de error.  
CA2. Introduce un usuario incorrecto, comprobar que muestre un mensaje de error 
al pulsar el botón de “Entrar” indicando que ese nombre de usuario no está 
registrado.  
CA3. Introduce una contraseña incorrecta, comprobar que muestre un mensaje de 
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Historia de usuario 2 - Catálogo de Productos 
 
02 CATÁLOGO DE PRODUCTO 
 Como usuario, quisiera poder ver un catálogo que muestre directamente el 
producto y precio, Además, tener la posibilidad de buscar un producto desde esa 
misma vista.  
ESTIMACIÓN 15 DEPENDENCIAS H02 
PRIORIDAD 80 FECHA DE 
CREACIÓN 
10/01/2018 
CREADO POR  VERSIÓN 1 
CRITERIOS DE ACEPTACIÓN  
 
CA1. Ingreso en el campo de búsqueda un nombre o tipo comprobar que muestre 
mensaje de error indicando que “No se encontraron resultados para su búsqueda”.  
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Historia de usuario 3 – Generación de Pedido 
 
03 GENERACIÓN DE PEDIDO 
Como usuario, quisiera poder ver los productos que voy seleccionando para mi 
pedido, también poder cambiar las unidades del producto, el subtotal y poder 
eliminar un producto. Además, poder seleccionar la dirección donde recibiré mi 
pedido y también poder ver el precio final de mi pedido antes de confirmarlo  
ESTIMACIÓN 10 DEPENDENCIAS H03 
PRIORIDAD 50 FECHA DE 
CREACIÓN 
10/10/2018 
CREADO POR  VERSIÓN 1 
CRITERIOS DE ACEPTACIÓN  
CA1. El sistema tendrá un mínimo de unidades que puede comprar por producto, 
comprobar que no se puede seleccionar un número menor a la cantidad de 
unidades mínima establecida.  
CA2. El usuario solo podrá seleccionar producto que tenga disponibilidad de stock.  
CA3. El usuario deberá confirmar que desea eliminar el producto seleccionado.  
CA4. El usuario al presionar el botón de “Registrar pedido” donde acepta que ya 
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Historia de usuario 4 – Listado de Pedido 
 
04 LISTADO DE PEDIDO 
Como usuario, quisiera poder ver la lista de todos mis pedidos realizados, para 
poder saber el enlace de los productos que he comprado anteriormente, comparar 
precios, fecha de compra, entre otros datos de interés. 
ESTIMACIÓN 5 DEPENDENCIAS H04 
PRIORIDAD 40 FECHA DE 
CREACIÓN 
11/10/2018 
CREADO POR  VERSIÓN 1 
CRITERIOS DE ACEPTACIÓN  
 
CA1. El usuario deberá pulsar el icono “Lupa” para poder ver más detalles de su 
pedido.  
CA2. Los pedidos aparecerán 10 por página, para poder ver más pedidos el 
Cliente deberá pulsar el botón de siguiente (“>”).  
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Historia de usuario 5 – Detalle de Pedido 
 
05 DETALLE DE PEDIDO 
Como usuario, quisiera poder ver los detalles de mi pedido para poder asegurarme 
que mi pedido esta correcto a lo que escogí, también poder mostrar los detalles de 
pago y la posibilidad de adjuntar el comprobante de que el pago ha sido enviado. 
ESTIMACIÓN 10 DEPENDENCIAS H04 
PRIORIDAD 60 FECHA DE 
CREACIÓN 
11/10/2018 
CREADO POR  VERSIÓN 1 
CRITERIOS DE ACEPTACIÓN  
CA1. Selecciono el registro de la lista, comprobar que muestre solo las producto 
disponibles para ese producto.  
CA2. Solo se podrá agregar la cantidad que cuenten con stock.  
CA3. No completo todos los campos de compra y presiono “Agregar pedido”, 
comprobar que muestre el error indicando que todos los campos son obligatorios.  
CA4. Completo todos los campos y presiono “Agregar pedido”, comprobar que el 









Universidad César Vallejo Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas 
Sistema web para el proceso de ventas en la 
empresa MIROMINA S.A.C. 
Mota Norabuena, Oswaldo Luis 
 Historia de usuario 6 – Estado de Pedido 
 
   
06 ESTADO DE PEDIDO 
Como usuario, quisiera poder ver los detalles de mi pedido, pero sobre todo de 
algún modo poder saber en qué etapa se encuentra mi pedido y que etapas faltan 
para poder recibir mi pedido. 
 
ESTIMACIÓN 3 DEPENDENCIAS H04 
PRIORIDAD 60 FECHA DE CREACIÓN 11/10/2018 
CREADO POR  VERSIÓN 1 
CRITERIOS DE ACEPTACIÓN  
 
CA1. Ver la etapa actual en la que se encuentra el pedido.  
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Historia de usuario 7 – Facturación de Pedido 
 
07 FACTURACIÓN DE PEDIDO 
Como vendedor, quisiera poder facturar mis pedidos que se encuentren pendiente 
de emitir sus comprobantes de venta como nota de factura, boleta. 
 
ESTIMACIÓN 8 DEPENDENCIAS H04 
PRIORIDAD 60 FECHA DE 
CREACIÓN 
13/10/2018 
CREADO POR  VERSIÓN 1 
CRITERIOS DE ACEPTACIÓN  
 
CA1. Ver la etapa actual en la que se encuentra el pedido.  
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Historia de usuario 8 – Editar Datos de cliente 
 
08 Editar Datos(Cliente) 
Como vendedor, quisiera poder ver y en caso de ser necesario editar y/o 
actualizar nombre de cliente, email y dirección fiscal desde el sistema  
  
ESTIMACIÓN 7 DEPENDENCIAS H05 
PRIORIDAD 60 FECHA DE 
CREACIÓN 
13/10/2018 
CREADO POR  VERSIÓN 1 
CRITERIOS DE ACEPTACIÓN  
CA1. Actualizar el nombre de cliente por uno que ya está registrado, comprobar 
que muestre mensaje de error al pulsar el botón “Guardar”.  
CA2. Actualizar el email de cliente por uno que ya está registrado, comprobar que 
muestre mensaje de error al pulsar el botón “Guardar”.  
CA3. Actualizar la dirección fiscal de cliente por uno que ya está registrado, 
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Historia de usuario 9 – Mantenimiento de Cliente 
 
09 MANTENIMIENTO DE CLIENTE 
Como vendedor, quisiera poder agregar clientes ingresando sus datos como 
Nombre, apellido, dirección, email y teléfono.  
 
  
ESTIMACIÓN 10 DEPENDENCIAS H06 
PRIORIDAD 70 FECHA DE 
CREACIÓN 
13/10/2018 
CREADO POR  VERSIÓN 1 
CRITERIOS DE ACEPTACIÓN  
 
CA1. No completo todos los campos, comprobar que muestra el debido error al 
presionar el botón “Agregar”. 
CA2. El usuario tiene menos de 5 caracteres, comprobar que muestra el debido 
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Historia de usuario 10 – Mantenimiento de Usuario 
 
10 MANTENIMIENTO DE USUARIO 
Como administradora del sistema, quisiera poder agregar usuarios al sistema, 
pero con diferentes perfiles (Administrador, Vendedor, Soporte, etc.). 
 
ESTIMACIÓN 10 DEPENDENCIAS  
PRIORIDAD 70 FECHA DE 
CREACIÓN 
13/10/2018 
CREADO POR  VERSIÓN 1 
CRITERIOS DE ACEPTACIÓN  
 
CA1. No completo todos los campos, comprobar que muestra el debido error al 
presionar el botón “Guardar”. 
CA2. El usuario tiene menos de 5 caracteres, comprobar que muestra el debido 
error al presionar el botón “Guardar”. 
CA3. La contraseña tiene menos de 5 caracteres, comprobar que muestra el 
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Historia de usuario 11 – Mantenimiento de Producto 
 
11 MANTENIMIENTO DE PRODUCTO 
Como vendedora, quisiera poder agregar productos con sus respectivas 
características como Nombre del producto, Categoría, Subcategoría, 
Descripción, imágenes, stock, talla y precio; estos tres últimos deberían estar 
relacionados. 
 
ESTIMACIÓN 16 DEPENDENCIAS  
PRIORIDAD 70 FECHA DE 
CREACIÓN 
13/10/2018 
CREADO POR  VERSIÓN 1 
CRITERIOS DE ACEPTACIÓN  
 
CA1. Todos los campos son obligatorios, de no ser así comprobar que muestra el 
debido error al presionar el botón “Guardar”. 
CA2. Adjuntar mínimo 1 imagen por producto, de no ser así comprobar que 








Universidad César Vallejo Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas 
Sistema web para el proceso de ventas en la 
empresa MIROMINA S.A.C. 
Mota Norabuena, Oswaldo Luis 
Historia de usuario 12 – Mantenimiento de Categoría 
 
12 MANTENIMIENTO DE CATEGORÍA 
Como vendedora, quisiera poder ver, editar y eliminar categorías para los 
productos. 
ESTIMACIÓN 5 DEPENDENCIAS  
PRIORIDAD 40 FECHA DE CREACIÓN 13/10/2018 
CREADO POR  VERSIÓN 1 
CRITERIOS DE ACEPTACIÓN  
 
CA1. Todos los campos son obligatorios, de no ser así comprobar que muestra el 
debido error al presionar el botón “Guardar”. 
CA2. Si se intenta agregar una categoría ya existente, comprobar que se muestre 
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Historia de usuario 13 – Reporte de Venta 
 
13 REPORTE DE VENTA 
Como administradora del sistema, quisiera poder ver un reporte de las 
ventas por mes, cuáles son las ventas generales. 
 
ESTIMACIÓN 7 DEPENDENCIAS  
PRIORIDAD 80 FECHA DE CREACIÓN 13/10/2018 
CREADO POR  VERSIÓN 1 
CRITERIOS DE ACEPTACIÓN  
 
CA1. El usuario administrador podrá filtrar el reporte por un rango de fechas. 
CA2. El listado muestra un mensaje satisfactorio si se cargó correctamente o de 
error al cargar el listado. 
CA3. El usuario administrador podrá descargar el reporte en varios formatos 
(Excel, SQL, TXT) y también podrá descargar los gráficos en formato de 
imagen. 
PROTOTIPO 
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Historia de usuario 14 – Reporte de Cliente 
 
14 REPORTE DE CLIENTE 
Como administradora del sistema, quisiera poder ver un reporte de mis Clientes, 
sus pedidos realizados, monto gastado en compras y su fecha de última compra. 
 
ESTIMACIÓN 7 DEPENDENCIAS  
PRIORIDAD 80 FECHA DE 
CREACIÓN 
13/10/2018 
CREADO POR  VERSIÓN 1 
CRITERIOS DE ACEPTACIÓN  
 
CA1. El listado muestra un mensaje satisfactorio si se cargó correctamente o de 
error al cargar el listado. 
CA2. El usuario administrador podrá filtrar el reporte por un rango de fechas. 
CA3. El usuario administrador podrá descargar la tabla de reportes en varios 
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Historia de usuario 15 – Índice de fiabilidad de entrega 
 
15 ÍNDICE DE FIABILIDAD DE ENTREGA 
Como administradora del sistema, quisiera poder ver un reporte de mis ventas 
mostrándome en porcentaje índice de fiabilidad de entrega. 
 
ESTIMACIÓN 7 DEPENDENCIAS  
PRIORIDAD 80 FECHA DE 
CREACIÓN 
13/10/2018 
CREADO POR  VERSIÓN 1 
CRITERIOS DE ACEPTACIÓN  
 
CA1. El listado muestra un mensaje satisfactorio si se cargó correctamente o de 
error al cargar el listado. 
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Historia de usuario 16 – Índice de calidad de venta 
 
16 ÍNDICE DE CALIDAD DE VENTA 
Como administradora del sistema, quisiera poder ver un reporte de mis ventas 
mostrándome en porcentaje índice de calidad de venta. 
 
ESTIMACIÓN 7 DEPENDENCIAS  
PRIORIDAD 80 FECHA DE 
CREACIÓN 
13/10/2018 
CREADO POR  VERSIÓN 1 
CRITERIOS DE ACEPTACIÓN  
 
CA1. El listado muestra un mensaje satisfactorio si se cargó correctamente o de 
error al cargar el listado. 
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Figura 14 - Diagrama de Clases de Sistema de Venta 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Figura 15 - Diagrama Físico de la Base de Datos 
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Diccionario de la Base de Datos 
En la tabla 10 se muestra los campos de la tabla “Cliente”, con sus respectivas 
descripciones.  
 
Tabla 10 – Columnas de la tabla Cliente 
 Columna  Tipo de dato  Descripción  
Id_ClienteI Integer (10)  Es la llave primaria que 
almacena el código del 
Cliente.  
email Varchar(200) Almacena el email del 
cliente 
Clave Varchar(200) Almacena la clave del 
cliente.  
Nombres Varchar(200) Almacena el nombre del 
cliente  
Apellido Varchar(200) Almacena el apellido del 
cliente 
Teléfono  Varchar(10) Almacena el teléfono del 
cliente 
Fecha_registro Datetime Almacena la fecha del 
registro del cliente 
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Tabla 11 – Columnas de la tabla Pedido 
 Columna  Tipo de dato  Descripción  
id_pedido Big Integer (15)  Es la llave primaria que almacena el 
código de Pedido.  
codigo_pedido int Almacena el código  en la que ha sido 
realizado el pedido.  
nombre_cliente Varchar(200) Almacena el nombre del cliente 
email_cliente Varchar(50) Almacena el e mail del cliente.  
telefono_cliente Varchar(10) Almacena el teléfono del cliente 
id_cliente int Almacena el código del cliente 
estado_pedido Char(1)  Almacena el estado del pedido 
total_pedido Decimal(7,2) Almacena el estado (Activo o 
Cancelado) del Pedido. 




Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 12 – Columnas de la tabla Detalle de Pedido 
 Columna  Tipo de dato  Descripción  
id_detalle_pedido Integer (10)  Es la llave primaria que almacena el 
código del Pedido Detalle.  
id_pedido Integer (10) Es la llave primaria que almacena el 
código de Pedido 
codigo_pedido Integer (10)   
id_cliente  Integer (10) Almacena el código del cliente 
id_producto Integer (10) Almacena el código del producto 
cantidad_producto Big Integer (15)  Almacena la cantidad que va 
comprar del producto. 
precio_producto Decimal(7,2) Almacena el precio que va comprar 
del producto...  
fecha_pedido datetime Almacena la fecha del registro 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 13 – Columnas de la tabla Producto 
Columna  Tipo de dato  Descripción  
id_producto Integer (10)  Es la llave primaria que almacena el código de 
Producto.  
producto Character 
varying (45)  
Almacena el nombre de Producto.  
descripcion Text  Almacena la descripción de Producto.  
ProductoEstado  Character (1)  Almacena el estado (Activo o Inactivo) del Estado 
de Producto.  
id_categoria_produc
to 
Integer (10)  Esta llave foránea almacena el código de la 
Subcategoría.  
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Tabla 14 – Columnas de la tabla Subcategoría 
Columna  Tipo de dato  Descripción  
id_categoria_producto Integer (10)  Es la llave primaria que almacena el 
código de Subcategoría.  
nombre_categoria Character 
varying (45)  
Almacena el nombre de la 
Subcategoría.  
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 15 – Columnas de la tabla Usuario 
Columna  Tipo de dato  Descripción  
id_usuario Integer (10)  Es la llave primaria que almacena el 
código de Usuario.  
nombre Character varying 
(80)  
Almacena el nombre de Usuario.  
nombre_usuario Character varying 
(15)  
Almacena el alias de Usuario.  
contrasena_usuario Character varying 
(60)  
Almacena la contraseña de Usuario.  
fecha_registro Date  Almacena la fecha de creación de 
Usuario.  
UsuarioEmail  Character varying 
(100)  
Almacena el email de Usuario.  
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Product Backlog 
La pila de Producto o Product Backlog es una lista ordenada con objetivos 
priorizados que representa los entregables del proyecto. 
Tabla 16 – Product Backlog 
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Tabla 17 – Product Backlog Priorizado #1 
El nuevo orden de prioridad se asignó junto con el product owner, determinando 
la prioridad de las historias y las necesidades del cliente. 
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Tabla 18 – SPRINT 1 
SPRINT 1 
Fecha de inicio 02/08/2018 
Fecha de fin 05/08/2018 
Revisión de los avances 




Tareas a desarrollar 
Creación de página de Login 
Validación de login 
Mantenimiento de login 
Permisos de Login 
Aprobación de Sprint1 
 
 
Fuente: – Elaboración Propia 
 
Tabla 19 – SPRINT 2 
SPRINT 2 
Fecha de inicio  06/08/2018 
Fecha de fin 19/08/2018 
Revisión de los avances 




Tareas a desarrollar 
Mantenimiento Usuario  
Validación de Usuario 
Mantenimiento Producto 
Validación de Producto 
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Tabla 20 – SPRINT 3 
SPRINT 3 
Fecha de inicio  20/08/2018 
Fecha de fin 23/08/2018 
Revisión de los avances 




Tareas a desarrollar 
Mantenimiento de Cliente 
Validación de cliente 
 
 
Fuente: – Elaboración Propia 
 
Tabla 21 – SPRINT 4 
SPRINT 4 
Fecha de inicio  24/08/2018 
Fecha de fin 31/09/2018 
Revisión de los 
avances 
Las revisiones semanalmente. Las fechas de revisión serán 
las siguientes: 
28/08/2018 
Tareas a desarrollar 
Registro de pedido 
Reportes de pedido 
Facturación de Pedido 
Reporte de Ventas 
 







Universidad César Vallejo Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas 
Sistema web para el proceso de ventas en la 
empresa MIROMINA S.A.C. 
Mota Norabuena, Oswaldo Luis 
Tabla 22  - TaskBoard Inicial del Desarrollo 
INICIO 02/08/2018 
NOMBRE: DESARROLLO 
DEL SISTEMA FIN 30/09/2018 






Creación de Base de Datos X   
Acceso al Sistema 
(Administrador) 
X   
Acceso al Sistema (Usuario) X   
Creación página Inicio X   
Sprint N° 
2 
Mantenimiento de usuario X   
Mantenimiento de producto X   
Sprint N° 
3 
Mantenimiento Cliente X   
Sprint N° 
4 
Registro de pedido X   
Reporte de pedido. X   
 
Fuente: – Elaboración Propia 
Tabla 23  - TaskBoard Semana 1 
INICIO 02/08/2018 
NOMBRE: DESARROLLO 
DEL SISTEMA FIN 30/09/2018 






Creación de Base de Datos  X  
Acceso al Sistema 
(Administrador) 
X   
Acceso al Sistema (Usuario) X   
Creación página Inicio X   
Sprint N° 
2 
Mantenimiento de usuario X   
Mantenimiento de producto X   
Sprint N° 
3 
Mantenimiento Cliente X   
Sprint N° 
4 
Registro de pedido X   
Reporte de pedido. X   
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DEL SISTEMA FIN 30/09/2018 






Creación de Base de Datos   X 




Acceso al Sistema (Usuario)  X 
 




Mantenimiento de usuario X 
 
 
Mantenimiento de producto X   
Sprint N° 
3 
Mantenimiento de clientes X   
Sprint N° 
4 
Registro de pedido X   
Reporte de Pedido X   
 
Fuente: – Elaboración Propia 
 




DEL SISTEMA FIN 30/09/2018 






Creación de Base de Datos   X 
Acceso al Sistema 
(Administrador) 
  X 
Acceso al Sistema (Usuario)   X 




Mantenimiento de usuario X 
 
 
Mantenimiento de producto X   
Sprint N° 
3 
Mantenimiento de clientes X   
Sprint N° 
4 
Registro de pedido X   
Reporte de Pedido X   
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DEL SISTEMA FIN 30/09/2018 






Creación de Base de Datos   X 
Acceso al Sistema 
(Administrador) 
  X 
Acceso al Sistema (Usuario)   X 




Mantenimiento de usuario X 
 
 
Mantenimiento de producto X   
Sprint N° 
3 
Mantenimiento de clientes X   
Sprint N° 
4 
Registro de pedido X   
Reporte de Pedido X   
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Tabla 27 -  Informe de prueba funcional N° 1 
PRUEBA FUNCIONAL 
Prueba: Funcional N° 1 
VERSIÓN DE EJECUCIÓN PF-BD01 
FECHA DE EJECUCIÓN 20/08/2018 
Tarea: Creación de BD MODULO DEL SISTEMA MBD 
DESCRIPCIÓN DEL CASO DE 
PRUEBA: 
Se procederá a realizar prueba con respecto a la carga de 
datos, la validación de los campos de almacenamiento y 
las relaciones existentes en la BD. 
1. CASOS DE PRUEBA 
PRECONDICIONES 
 Acceso a la base de datos. 
 Datos pre cargados. 
B.   PASOS DE PRUEBA 
 Registro de datos individual por tablas 
 Ejecución del SELECT simples y masivos según la base de datos existente. 
 Verificar que todas las relaciones en la base de datos estén normalizadas. 
DATOS DE ENTRADA RESPUESTA 









   Carga de datos   Carga satisfactoria 
   
Mostrar la consulta 
solicitada 
  
Mostrar la consulta 
solicitada 
   
Cargar y mostrar las 
relaciones existentes 
en el sistema 
  
Cargar y mostrar las 
relaciones existentes 
en el sistema 
C. POST CONDICIONES 
1. RESULTADO DE LA PRUEBA 
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DEL SISTEMA FIN 30/09/2018 






Creación de Base de Datos   X 
Acceso al Sistema 
(Administrador) 
  X 
Acceso al Sistema (Usuario)   X 
Creación página Inicio   X 
Sprint N° 
2 
Mantenimiento de usuario  
 
X 





Mantenimiento de clientes X   
Sprint N° 
4 
Registro de pedido X   
Reporte de Pedido X   
 
Fuente: – Elaboración Propia 
 




DEL SISTEMA FIN 30/09/2018 






Creación de Base de Datos   X 
Acceso al Sistema 
(Administrador) 
  X 
Acceso al Sistema (Usuario)   X 
Creación página Inicio   X 
Sprint N° 
2 
Mantenimiento de usuario  
 
X 










Registro de pedido X   
Reporte de Pedido X   
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DEL SISTEMA FIN 30/09/2018 






Creación de Base de Datos   X 
Acceso al Sistema 
(Administrador) 
  X 
Acceso al Sistema (Usuario)   X 
Creación página Inicio   X 
Sprint N° 
2 
Mantenimiento de usuario  
 
X 










Registro de pedido X   
Reporte de Pedido X   
 
Fuente: – Elaboración Propia 
 




DEL SISTEMA FIN 30/09/2018 






Creación de Base de Datos   X 
Acceso al Sistema 
(Administrador) 
  X 
Acceso al Sistema (Usuario)   X 
Creación página Inicio   X 
Sprint N° 
2 
Mantenimiento de usuario  
 
X 










Registro de pedido 
 
 X 
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Tabla 30  - Informe de sprint 1 
NOMBRE DEL 
PROYECTO 
Sistema web para el proceso de venta en la empresa 
miromina S.A.C. 
LUGAR MIROMINA S.A.C. 
FECHA 26/04/2018 
N° DE SPRINT N° 1 
PERSONAS 
CONVOCADAS A LA 
REUNIÓN 
 Martin Mori Pretell 
 Mota norabuena Oswaldo Luis 
PERSONAS QUE 
ASISTIERON A LA 
REUNIÓN 
 Martin Mori Pretell 
 Mota norabuena Oswaldo Luis 
¿Qué salió bien en el 
Sprint? 
(aciertos) 





 La conexión entre el 
formulario y la BD se 
ejecuta sin ningún 
problema. 
 Se usó Boostrap para 
la elaboración de la 
página de inicio y el 
login lo cual fue muy 
efectiva. 
 Tomo mucho tiempo el 
desarrollo de la BD. 
 Se sugiere mantener el 
Taskboard actualizado 
para mantener 
informado a los 
interesados.  
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Tabla 31  - Informe de sprint 2 
NOMBRE DEL 
PROYECTO 
Sistema web para el proceso de venta en la empresa 
miromina S.A.C. 
LUGAR MIROMINA S.A.C. 
FECHA 11/08/2018 
N° DE SPRINT N° 2 
PERSONAS 
CONVOCADAS A LA 
REUNIÓN 
 Martin Mori Pretell 
 Mota norabuena Oswaldo Luis 
PERSONAS QUE 
ASISTIERON A LA 
REUNIÓN 
 Martin Mori Pretell 
 Mota norabuena Oswaldo Luis 
¿Qué salió bien en el 
Sprint? 
(aciertos) 





 Se utilizó Boostrap 
para la creación de los 
menús. 
 Los perfiles solicitados 
cargan correctamente 
después del logeo. 
 Se utilizó Modelo, 
vista controlador como 
patrón de arquitectura.  
 Se presentaron 
algunas 
complicaciones con el 
tiempo de las tareas. 
 Se recomienda tener 
muy presente las 
actividades que 
puedan afectar el 
desarrollo del proyecto. 
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Tabla 31  - Informe de sprint 3 
NOMBRE DEL 
PROYECTO 
Sistema web para el proceso de venta en la empresa 
miromina S.A.C. 
LUGAR MIROMINA S.A.C. 
FECHA 30/08/2018 
N° DE SPRINT N° 3 
PERSONAS 
CONVOCADAS A LA 
REUNIÓN 
 Martin Mori Pretell 
 Mota norabuena Oswaldo Luis 
PERSONAS QUE 
ASISTIERON A LA 
REUNIÓN 
 Martin Mori Pretell 
 Mota norabuena Oswaldo Luis 
¿Qué salió bien en el 
Sprint? 
(aciertos) 





 Los mantenimientos 
de las tablas usuarios 
y registro de pedido se 
desarrollan de manera 
correcta. 
 El tiempo de desarrollo 
de las tareas tomo 
más de lo estimado, se 
involucraron 
actividades propias de 
la IEP que 
interrumpieron el 
correcto desarrollo del 
proyecto. 
 Tener muy en cuenta 
las actividades de la 
IEP, para evitar futuros 
contratiempos en el 
proyecto. 
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Sistema web para el proceso de venta en la empresa 
miromina S.A.C. 
LUGAR MIROMINA S.A.C. 
FECHA 19/06/2018 
N° DE SPRINT N° 4 
PERSONAS 
CONVOCADAS A LA 
REUNIÓN 
 Martin Mori Pretell 
 Mota norabuena Oswaldo Luis 
PERSONAS QUE 
ASISTIERON A LA 
REUNIÓN 
 Martin Mori Pretell 
 Mota norabuena Oswaldo Luis 
¿Qué salió bien en el 
Sprint? 
(aciertos) 





 Mantenimiento de 
cliente  
 Al tener ya todos los 
módulos creados y 
bien indexados la 
finalización del 
proyecto fue más  
sencilla 
 Los tiempos de 
desarrollo para cada 
historia de usuario 
fueron muy cambiantes 
debido a que las 
actividades estuvieron 
sujetas a distracciones 
no planeadas. 
 Se recomienda hacer 
un análisis de todas 
las actividades que 
se puedan presentar 
dentro del desarrollo 
del proyecto para que 
las fechas y plazos 
dados no se 
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Tabla 33  - Caso de Uso de : administración de Sistema 
NOMBRE CASO DE USO:  Administración del Sistema  
DESCRIPCIÓN:  
• El presente caso de uso describe las funciones del Administrador, así como también 
el poder interactuar con el sistema de manera directa como un usuario.  
 
ACTORES:  
• Administrador del Sistema  
 
PRECONDICIONES:  
• Tener como perfil de usuario el rango Administrador  
 
OPCIONES EN EL SISTEMA:  
1. Registrar usuario y cliente.  
2. Consultar Clientes pendientes de recibir autorización para acceder al sistema.  
3. Consultar Pedidos y sus estados.  
4. Limitar acceso por tipo de usuario.  
5. Consultar la vista de Auditoria para ver accesos satisfactorios y fallidos en el 
sistema.  
6. Ver reporte de Ventas, Clientes, Porcentaje de Fidelidad y promedio de Pedidos por 
Cliente.  
 
POST CONDICIONES:  
• • El usuario o cliente ha sido registrado correctamente en el sistema.  




Figura 16  - Caso de Uso de : administración de Sistema 
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Tabla 34  - Caso de Uso de : proceso de Venta 
NOMBRE CASO DE USO:  Proceso de Venta  
DESCRIPCIÓN:  
• El presente caso de uso describe el proceso mediante el cual el cliente realiza un 
pedido en el sistema.  
 
ACTORES:  
• Cliente  
• Vendedor  
 
PRECONDICIONES CLIENTE:  
• • Tener como perfil de usuario el rango de Cliente.  
 
PRECONDICIONES VENDEDOR:  
• • Tener como perfil de usuario el rango de Cliente.  
 
FLUJO NORMAL CLIENTE:  
1. El cliente registra su cuenta.  
2. El cliente inicia sesión.  
3. Consulta catálogo de productos.  
4. Selecciona productos a comprar.  
5. Registra su pedido.  
6. Adjunta voucher de pago a su pedido anteriormente registrado.  
7. Consulta el estado del pedido para conocer cuando recibirá su pedido.  
 
FLUJO NORMAL VENDEDOR:  
1. El usuario vendedor inicia sesión.  
2. Registra nuevos productos o actualiza los ya existentes.  
3. Revisa pedidos en estado “orden recepcionada”.  
4. Verifica cuales de esos pedidos tienen adjuntado su voucher y los valida.  
5. Cambia el estado para los pedidos con voucher validado.  
6. Genera la factura electrónica.  
 
POST CONDICIONES CLIENTE:  
• • El pedido ha sido registrado correctamente en el sistema, recibe el id de su 
pedido.  
• • Se mostrará una lista de todos sus pedidos realizados  
 
POST CONDICIONES VENDEDOR:  
• • El pedido cambio de estado correctamente en el sistema.  
• • Se mostrará una lista de pedidos.  
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Figura 17  - Caso de Uso de : Proceso de Venta 
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PROYECTO DE INVESTIGACIÓN 03/04/2018 68 10/06/2018 
Desarrollo de Investigación 02/08/2018 118 02/12/2018 
Sprint 1 - Creación Login 02/08/2018 4 05/08/2018 
Creación de Página de Login 
02/08/2018 1 02/08/2018 
Validación de Login 
Mantenimiento de Login 03/08/2018 1 03/08/2018 
Permiso de Login 04/08/2018 1 04/08/2018 
Aprobación de Sprint1 05/08/2018 1 05/08/2018 
Sprint 2 - Módulo de Usuario Producto 06/08/2018 14 19/08/2018 
Mantenimiento Usuario 06/08/2018 3 09/08/2018 
Validación de Usuario 10/08/2018 1 11/08/2018 
Mantenimiento de Producto 12/08/2018 4 16/08/2018 
Validación de Producto 17/08/2018 1 18/08/2018 
Aprobación de Sprint2 18/08/2018 1 19/08/2018 
Sprint 3 - Módulo de Cliente 20/08/2018 3 22/08/2018 
Mantenimiento de Cliente 20/08/2018 3 23/08/2018 
Validación de Cliente 24/08/2018 3 27/08/2018 
Aprobación de Sprint3 28/08/2018 1 29/08/2018 
Sprint 4 - Módulo de Pedido -Facturación 30/08/2018 30 29/09/2018 
Registro de Pedido 30/08/2018 8 07/09/2018 
Reporte de Pedido 08/09/2018 3 11/09/2018 
Facturación de Pedido 12/09/2018 10 22/09/2018 
Reporte de Ventas 23/09/2018 4 27/09/2018 
Aprobación de Sprint4 27/09/2018 1 29/09/2018 
Sprint 5 - Módulo de Backups 30/09/2018 5 05/10/2018 
Creación de Entorno 30/09/2018 1 01/10/2018 
Creación de Backup 02/10/2018 4 05/10/2018 
Recolección de Datos 30/09/2018 15 15/10/2018 
Procesamiento y estadístico 15/10/2018 12 27/10/2018 
Descripción de Resultados 27/10/2018 12 08/11/2018 
Discusión 08/11/2018 5 13/11/2018 
Conclusiones y Recomendaciones 13/11/2018 10 23/11/2018 
Presentación Preliminar de la Tesis 23/11/2018 2 25/11/2018 
Levantamiento de Observaciones 25/11/2018 6 01/12/2018 




Inicio del Proyecto 03/04/2018 
 
  
Fin del Proyecto 02/12/2018     
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Autorización de la Versión final del Trabajo de Investigación 
 
